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ABSTRAK 

: Anie Kumiawati 
: Magister Manajemen Telekomunikasi 

ANALISIS POTENSI KOMPETITIF VALUE ADDED SERVICE (VAS) 
TELKOM FLEX! DALAM RANGKA MEMENANGKAN KOMPETISI 
INDUSTRI TELEKOMUNIKASI 

Persaingan pasar telekomunikasi seluler semakin ketat ditandai dengan adanya 
perang tarif khususnya untuk layanan voice dan SMS, sehingga para operator 
seluler saling berlomba dalam penurunan tarif untuk layanan tersebut. Bagi 
Telkom Flexi penurunan tarif menyebabkan turunnya CAGR revemte layanan 
voice dan SMS serta menurunnya ARPU pelanggan. Untuk mengantisipasi 
kondisi ini, Telkom Flexi perlu mencari peluang barn sebagai revenue generator 
yaitu melalui penyediaan Value Added Service (VAS). Mengingat kontribusi 
revenue VAS Flexi pada tahun 2008 masih sebesar 4,19'1/o terhadap total revemte 
Flexi, maka perlu dilakukan penyusunan strategi VAS Flexi untuk pengembangan 
dan optimalisasi layanan sehingga dapat menjadi new revemte generator Flex.i 
serta mempertahankan market share Flexi tetap di atas 60% untuk pasar Fixed 
Wireless Access (FWA) sesuai dengan Visi Divisi Telkom Flexi (DTF). 

Dari basil analisis kompetitif layanan VAS Flexi dengan menggunakan model Porter 
5 Forces didapatkan bahwa Layanan VAS Flexi memiliki potensi kompetitif yang 
medium sehingga untuk meningkatkan daya ungkit potensi VAS Flexi diperlukan 
orientasi pada inovasi untuk pengembangan layanan VAS dan penciptaan 
diferensiasi produk yang diharapkan dapat menjadi new revemte generator bagi 
Telkom Flexi. Dari basil analisis SWOT yang dilakukan pada layanan VAS Flexi, 
didapatkan bahwa Layanan VAS ada kuadran 1 sehingga harus didukung dengan 
strategi yang berorientasi tumbuh dan agresif, Wltuk rnenutupi faktor kelemahan 
yaitu kurang optimalnya fitur VAS Flexi dan perlu pengaktifan struktur organisasi 
yang terintegrasi diikuti dengan pemenuhan formasi SDM untuk perencanaan dan 
operasional VAS Flex.i. 

Pada analisis strategi manajemen untuk perencanaan dan operasional VAS Flexi 
dengan menggunakan Balanced ScoreCard didapatkan bahawa pemenuhan SDM, 
dari sisi jumlah maupun kompetensinya, akan membentuk iklim pembelajaran dan 
pertumbuhan organisasi Flexi, yang dapat digunakan untuk proses bisnis internal. 
Pemenuhan kedua perspektif tadi kemudian dapat digunakan untuk meningkatkan 
customer profitability dengan perbaikan performansi network dan inovasi 
pengembangan layanan VAS yang berperan untuk mengamankan target 
pendapatan Flexi. 

Kata Kunci : VAS, Strategi, Porter 5 Forces, SWOT, Balanced ScoreCard, 
matriks Internai-Ekstenal. 
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ABSTRACT 

: Anie Kumiawati 
: Magister Telecommunication Management 

POTENTIAL ANALYSIS COMPETITIVE TELKOM FLEXI VALUE ADDED 
SERVICES (VAS) IN OIIDER TO WINNING THE TELECOMUI'<'ICATION 
INDUSTRY COMPETmON 

Cellular telecommunication market competition is getting tense, marked by tariff 
wars among the cellular operator, especiaHy for voice and SMS service, causing 
each cellular operator are competing to decrease their tariff_ As for Telkom Flexi, 
decreasing tariff will impact to decreasing of voice service and SMS CAGR 
revenue as well as decreasing consumer ARPU. To anticipate this condition, 
Telkom Flexi needs to find opportunity by creating new revenue generator 
through Value Added Services (VAS). Consider to VAS Flexi revenue 
contribution in 2008 which is still 4, 19"A toward Flexi total revenue, then it is 
needed a strategy arrangement to improving and optimizing VAS Flexi to create 
new revenue generator and maintain Flexi market share more than 60% for Fixed 
Wireless Access (FWA) market appropriate with the vision of Telkom Flexi 
Division (DTF) 

From the competitive analysis result for VAS Flexi using Porter 5 Forces model. 
obtained that VAS Flexi has medium competitive potency, therefore in order to 
increase the potency of VAS Flexi it is needed an innovation oriented 
improvement for VAS and creating product differentiation that could become a 
new revenue generator for Telkom Flexi. From SWOT analysis, it is obtained that 
VAS Flexi is placed at quadrant I, then it should be supported with aggresive and 
growth oriented strategy in order to covering its weakness fuctors, Which are less 
feature optimalization and the need of integrated organization structure activation 
followed by completing Human Resources fOrmation for VAS Flexi operation and 
planning 

In the strategic analysis for planning aod operation VAS Flexi using Balanced 
ScoreCard, it is obtained that the completion of Human Resource, from the 
amount as well as the competencies wlll generates Ftexi organization learning and 
developing climate that could be use for internal business process. Completion of 
those two perspectives could be use to increasing customer profitability 
accompanying with network performance improvement and VAS innovation to 
secure Flexi income target. 

Keywords: VAS, Strategy, Porter 5 Forces, SWOT, Balanced ScoreCard, 
Internal-External Matrix, 
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BABl. PENDAHULUAN 

l.l LATABBELAKANG 

Operator Telekomunikasi di Indonesia mulai rnengembangkan layanan 

telepon berbasis CDMA 2000-IX pada tahun 2002. Dimulai oleh PT Telkom 

dengan mengaluarkan produknya yaitu Fle<i yang diberi lisensi sebagai 

penyelengara jaringan tetap lokal nirkabel dengan mobilitas terbatas. Kemudian 

disusul dengan Bakrie Telecom dengan produknya Esia, dan lndosat dengan 

Starone-nya. Dalam waktu kurang dari 3 tahun Fle<i Ielah mendapatkan 3,5 juta 

pelanggan dan sampai ahbir 2008 Fle<i Ielah memiliki 13,4 juta pelanggan [I]. 

Untuk pasar Fixed Wireless Access (FW A), sampai dengan akhir tahun 

2008 Flexi menduduki 6!% dari market share telepon tetap nirkabel disusul 

dengan Bakrie Telecom 35% dan terakhir Indosat 4% [!]. Kondisi market share 

FWA mulai tahun 2005 sampai dengan tahun 2008 ditunjukkan pada Gambar 1.1. 

FWA Market Share w EoY 2005 .. 

FWA Market Share- EoY 2007 

" 

FWA Market Share~ EoY 2006 

" 

FWA Market Share~ EoM Des 2008 

Oambar 1.1 Market share FW A [ 1] 
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Dapat dilihat pada Gambar 1.1 di atas, market share Flexi masih 

mendominasi untuk seluruh pengguna telepon tetap nirkabel berbasis CDMA 

Namun hal ini tidak menandakan bahwa Flexi telah memenangkan kompetisi 

dalam pasar FW A di Indonesia karena Flexi telah mengalami penurunan market 

share dari 87% di tahun 2005 menjadi 61% di tahun 2008 dengan Esia sebagai 

pesaing utama bagi Flexi [I]. 

Di sisi lain, kompetisi antar operator seluler di Indonesia untuk 

mendapatkan jumlah pelanggan dengan cara perang tarif untuk Iayanan inti yaitu 

voice dan SMS merupakan tantangan yang besar bagi Flexi. Sehingga Flexi juga 

terlibat dalam perang tarif operator ini dengan meluncurkan program tarif Rp.O,­

rupiah untuk komunikasi antar pengguna Flexi di wilayah Jabotabek di bulan 

Agsutus 2008. Penurunan tarif voice dan SMS sepanjang tahun 2008 

mengakibatkan Compound Ammal Growth Rate (CAGR) revenue layanan voice 

Flexi mengalami penurunan dari 40,85)0/o di tahun 2007 menjadi 7,41% di tahun 

2008 dan CAGR revemte layanan SMS Flexi mengalami penurunan dari 36,93% 

di tahun 2007 menjadi 29,82% di tahun 2008 [2][3]. ARPU pelanggan Flexi di 

talmo 2008 juga mengalami growth negatif sebesar 4,84% sebagai akibat adanya 

penurunan tarifvoice dan SMS [4]. 

Persaingan tarif antar operator seluler suatu saat nanti diprediksikan akan 

memasuki suatu keadaan dimana tarif akan mengerucut stabil hingga sampai pada 

suatu titik tertentu. Artinya hal ini akan membuat pennasalahan tarif bukanlah hal 

yang penting lagi bagi publik. Titik kejenuhan muncul sebagai akibat 

seringkalinya publik dipertontonkan iklan-iklan promosi persaingan tarif oleh para 

operator seluler dengan gaya dan cara mereka masing-masing yang cenderung 

'menipu' publik. Disamping itu, Iklan promosi yang terjadi an tar operator seluler 

di Indonesia cenderung sating menjatuhkan antara satu sama lain dan dinilai tidak 

sehat serta merugikan masyarakat sebagai pengguna. Gambar 1.2 

mengilustrasikan basil survei yang dilakukan oleh ICT Watch terhadap 4.888 

responden pengakses di DetikNET mengenai pendapat masyarakat mengenai iklan 

perang tarif seluler [5]. 
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Persentase Pendapat Masyarakat Mengenal 
I klan Persaingan Tar if SeJuler 

Gambar l .2 Pendapat Masyarakat Mengenai !klan Perang TarifSeluler [5] 

Berdasarkan Gambar 1.2 di atas, dapat dilihat bahwa 4.888 responden 

pengakses di DelikNET mengatakan bahwa sebanyak 42.37% menilai pera.ng 

iklan tarif murah operator seluler terindikasi membodohi publik. Kemudian 

sebanyak 38,39% responden menganggap perang iklan tarif murah, terlalu 

berlebihan, dan hanya 9,26% saja yang memandang iklan perang tarif itu 

bermanfaat, dan sisanya menjawab yang lain. Hal inilab yang akan menggiring 

persepsi pelanggan untuk lidak lagl memperdulikan masalah tarif dan persaingan 

penurunan tarif suatu saat nanti tidak akan rnemberikan penetrasi yang berarti 

bagi operator untuk menambah jumlab pelanggannya. 

Jika revenue yang berasa! bisnis inti yaitu voice dan SMS sudah tidak 

sepenuhnya dapat diandalkan karena terancam akan mengalami penumnan akibat 

perang tarif antar operator, maka para operator hams jeli dalam mencari peiuang 

baru sebagai revemJe generator. Peluang tersebut akan berasal dari layanan 

konten dan Value Added Services (VAS). VAS adalah layanan di luar Iayanan 

dasar dari perusalman telekomunikasi (voice). Jika melihat deskripsi VAS, maka 

layanan SMS merupakan salah satu VAS. Tetapi jika melihat perkembangan 

layanan ini dan penggunaannya yang menjadi kebutuhan dasar pelanggan seluler 

baik GSM maupun CDMA, maka SMS dapat dikategorikan sebagai layanan inti 

yang sejajar dengan layanan voice. 

Para operator harus segera beralih dari promosi penurunan tarif ke arah 

pemberian pelayanan nilai tambah melalui produk VAS. Sebab melalui pemberian 

produk layanan VAS yang erektif, efisien, dan menarik inilah operator seluler 
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dapat mendobrak dan meningkatkan penetrasi jumlah pelanggannya. Laban yang 

disediakan untuk bisnis ini masih cukup luas yang memungkinkan tumbuhnya 

beragam. kreatifitas dan inovasi-inovasi baru. 

Parla tahun 2008 kontnbusi layanan VAS terhadap total revem~e adalah 

4,194% [3l Kontribusi revenue VAS ini dinilai belum optimal sehingga 

dlperlukan upaya untuk meningkatkan revemte layanan VAS dengan menggaii 

potensi barn dan mengoptimalkan fitur yang sudah terimplementasi. 

Corporate Strategic Scenario (CSS) Telkom menetapkan bahwa bisnis 

FW A Fle<i akan menjadi kon!Jibutor reverme terhesar kedua pada tahun 2013 [ 6]. 

Berdasarkan strategic objectives Divisi Telkom Flexi (DTF) pertama yaitu 

peningkatan revemte, salah satu upaya yang harus dilakukan adalah dengan 

menggaJi new revenue stream dati layanan VAS dan konten.. Untuk rnemenuhi 

strategic objectives tersebut diperluk:an peningkatan usage dan optimalisasi 

lay.man VAS yang sudah ada serta mengembangkan lnovasi untuk menciptakan 

produk dan layanan VAS hanu. 

Dengan adanya hal-hal yang telah disehutkan di atas, pada tesis ini akan 

dianalisis potensi keunggulan kompetitif dan strntegi VAS Flexi yang dapat 

digunak:an untuk memenangkan kompetisi. 

1.2 IDENTIFIKASI MASALAH 

Berdasarkan uraian latar belakang dapat diidentifikasi permasalahan yang 

mendasari untuk dibahas dalam kajian in~ yaitu sehagai belikut : 

J. Posisi market share Telkom Flexi sebagai ~leader• daJam •ayanan FWA perlu 

dipertahankan dan ditingkatkan. 

2. Perang tarif antar operator untuk layanan inti yaitu voice dan SMS 

menyebabkan turunnya growth total revemte Flex:i dan turunnya ARPU 

pelanggan. 

3, Layanan voice dan SMS tidak bisa diandaJkan sepenuhnya sebagai cara untuk 

meningkatkan pendapatan dan jumlah pelanggan sehingga Flexi perlu untuk 

mencad peluang new revenue generator melalui penyediaan layanan VAS 

kepada pelanggan. 
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4. Kontribusi pendapatan layanan VAS terhadap total Pendapatan Flexi di tahun 

2008 masih dianggap belum optimal dan perlu untuk ditingkatkan. 

Dari identifikasi masalah di atas. maka didapatkan rurnusan masalah sebagai 

berikut: 

l. Bagaimana menganalisis keunggulan bersaing VAS Flexi. 

2. Bagaimana menganalisis kondisi dan pengaruh lingkungan ekstemal Flexi 

seperti pendatang baru, pembeli, prnduk atau jasa pengganti, penawaran 

pemasok, dan pesaing industri serta pengaruhnya terhadap bisnis VAS yang 

dijalankan. 

3. Bagalmana menganalisis kondisi dan pengaruh lingkungan internal Flexi 

dalam mendukung layanan VAS. 

4. Bagaimana menentukan strategi untuk mengoptimalkan layanan VAS Flexi 

1.3 TUJUAN KAJIAN 

Tujuan yang ingin dicapai dalam penulisan tesis ini adalah menganatisis 

potensi keunggulan kompetitif Iayanan VAS Flexi dan penyusurum strategi 

bersaing yang unggul untuk mernenangkan kompetisi di lndustri T elekomunikasi. 

l.4 BATASAN MASALAII 

Batasan masalah pada analisis yang akan dilakukan adalah sebagai berikut: 

1. Kapasitas Jaringan dan alat produksi VAS disumsikan dapat mengakomodasi 

pertumbuhan pelanggan VAS sampai dengan 2013, sebingga dalam penelitian 

tesis tidak dilakukan perhitungan dimensioning kapasitas alat produksi 

2. Analisis potensi kompetitlf VAS Flexi terhadap fuktor eksternal di dalam 

industri Telekomunlkasi akan dilakukan dengan beroasis pemodelan Porter 5 

Forces. 

3. Analisis SWOT dan matrik lnternal-Ekstemal akan dllakukan terhadap fuktor 

Iingkungan internal Telkom yang dikombinasi dengan faktor lingkungan 

eksternal yang diperoieh dari pemodelan Porter 5 Forces. 
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4. Anal isis strategi VAS Flexi dengan menggunakan Balanced ScoreCard (ESC) 

ditujukan untuk perencanaan dan operasional VAS. 

1.5 KERANGKA PENULISAN 

BABI 

BAB II 

BABlE 

BABIV 

BABV 

BABVI 

PENDAHULUAN 

Berisi Jatar belakan& identifikasi masalah, batasan dan rumusan 

masalah, tujuan dan metode penelitian pada tulisan ini. 

VALUE ADDED SERVICE TELKOM FLEX! 

Berisi pemaparan tentang layanan VAS Flexi terkait dengan jenis 

produk, roadmap produk. teknologi, dan area cakupaR 

ANALISIS PO"fENSI KDMPETITIF VAS TELKOM FLEX! 

DENGAN MODEL PORTER 5 FORCES 

Pada Bab ini akan dijelaskan mengenai model Porter 5 Forces 

beserta identifikasi variabel - variabel sumber tekanan yang 

berpengaruh dari masing-masing elemen dan analisis potensi 

kompetitiflayanan VAS Flexi. 

ANALISIS KUADRAN VAS FLEX! DENGAN MODEL SWOT 

Bab ini menjelaskan mengani teori dan analtsis SWOT berikut 

penentuan kuadran dan Matik IE untuk layanan VAS Flexi. 

ANALISIS IMPLEMENTASI STRATEGI VAS FLEX! 

DENGANBALANCEDSCORECARD 

Pada Bah ini akan dilakukan anaJisis !mplementasi strategi 

perencanaan dan operasionaJ untuk mengembangkan dan 

optimaHsasi Jayanan VAS Flexi dalam rangk:a mernenangkan 

Kompetisi 

KESIMPULAN 

Bab ini akan menyampaikan kesimpulan terhadap proses analisis 

yang dilakukan pada Bab 3, 4, dan 5 serta merupakan penutup dari 

keseluruhan pembahasan. 
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BAB 2. VALUE ADDED SERVICE TELKOM FLEX! 

2.1 DESKRIPSI UMUM VALUE ADDED SERVICE 

Kegunaan telepon genggam sebagai alat komunikasl seiuler saat ini telah 

mengalami pergeseran nilai dati fungsi utamanya. Dahulu, telepon genggam di 

kenal hanya sebagai alat komunikasi bergerak yang menggantikan peranan 

telepon rumah saja (fixed telephone), akan tetapi saat ini pengguna telepon 

genggam telah memanfaatkannya sebagai sarana untuk mencari informasi dan 

hiburan {enterlainmem). Manfaat ini muncul sebagai nilai tarnbah layanan atau 

yang lebih dikenal dengan istilah Value Added Services (VAS) yang diberikan 

oleh operator seluler kepada pelanggannya. 

Layanan tambahan telepon seluler atau mobile VAS adalah layanan di luar 

layanan dasar dari perusahaan telekomunikasi yaltu voice. Layanan ini 

memanfuatkan kemampuan teknologi yang berkembang di teknologi seluler dan 

digunakan untuk membuat sumber penghasilan baru. Layanan tambahan 

dikembangknn langsung oleh operator telepon seluler maupun pihak ketiga yang 

memanfaatkan tclmologi seluler sebagai sumbcr penghasHan baru ataupun 

membantu rneningkatkan kinerja dan kualitas layanan kepa.da masyarakat atau 

konsumen. Layanan tambahan dapat dildasiflkasikan sebagai berikut: 

1. Layanan teknologi umum 

Layanan kategori ini memanfaatkan spesifikasi minimum dari perangkat 

telepon seluler. Tanpa harus menggunakan teknologi yang terlalu tinggi, 

pengguna seluler sudah dapat mempergunakan Jayanan ini. Layanan ini juga 

tidak memedukan tingkat keamanan yang terlalu tinggi karena transaksi yang 

dilakukan biasanya tidak melibatkan sebuah nilai ekonomi yang besar. Layanan 

VAS dalam kategori ini dapat dikelompokkan berdasarkan penyedianya, sebagai 

berikut: 
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a. Layanan disediakan oleh Operator 

I) P2P (Persall to Persall) SMS: Layanan yang diberikan kepada pemilik 

telepon seluler untuk: mengirim atau menerima pesan singkat (SMS)" 

SMS merupakan layanan tambaban yang paling populer. 

2) Aksesoris Tambaban: Layanan dari operator (dapat bekerjasama 

dengan content provider) berupa penjualan ringtone, screensaver, 

logo. wallpaper dan CRBT (Coller Ring Bock Tone) seperti nada 

sambung pribad~ i~ri11g, FlexiTone dan lainnya. 

b. Layanan disediakan oleh Pihak Ketiga sebagai sumber penghasilan baru. 

Layanan yang dibangnn oleh pihak ketiga sebagai pengelola dan 

berkerjasama dengan operator seluler, seperti: 

1) Konten: Layanan berupa penjualan informasi-infonnasi seperri berita 

hiburan (infotainment), olah raga dan lainnya. 

2) Game: Layanan download game~ on-line game dan lainnya, 

3) Quit: Layanan quiz dengan hadiah-hadiah tertentu, biasanya 

bekerjasama dengan media elektronik maupun cetalc 

4) A2P (Application to Person) SMS: Layanan pengirim data SMS ke 

banyak pelanggan. 

c. Layanan disediakan olch Pihak ketiga sebagai peningkatan kualitas 

layanan. 

Layanan ini biasanya dibangun oleh sebuah perusahaan untuk 

menJngkatkan kualitas 1ayanan kepada konsumen atau dati instansi kepada 

masyarakat. seperti: 

I) P2A(PersonloApplication) SMS: Layarum permintaan data informasi 

rekening (PLN, PDAM dll), layanan nilai tukar uang (oleh Bank), 

layanan keluhan konsumen (perusahaan) atau keluhan masyarakat 

(instansi). 

2) Transaksi me1alui SMS: Layanan transak.si pembelian pulsa lewat srns. 

3) SMS Charity: Layanan kemudahan dalam memberikan sumbangan 

sosiaf. 

4) lnformasi Pendidikan: Melakukan pemerikaaan nilai basil UJran, 

melihat jadwal perkuliahan dan lainnya. 
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2. Layanan teknologi lanjut 

Layanan jenis ini mewajibkan penggunaan teknologi yang relatif tinggi 

baik dari pengguna maupun dari penyediajasa layanan (operator. provider. pihak 

ketiga). Teknologi tinggi dibutuhkan karena bentuk atau kualitas layanan yang 

semakin kompleks (ukurnn data, kebutuban kecepatan akses) serta tingkat 

keamanan yang tinggi (high level security). Beberapa contoh layanan dalam 

katagori ini adalahMobile Banking dan Mobile Commerce. 

Pernnan infurmasi menjadi sangat penting di dalam melakukan berbagai 

aktivitas, sedangkan di sisi lain hiburan merupakan suatu instrumen pelengkap. 

Oleh karena itulah, operator seluler seharusnya bisa melirik kondisi ini sebagai 

peluang usalla bagi untuk dapat memberikan pelayanao nilai tambah (VAS) yang 

ma.mpu mengakomodir seluruh kebutuhan akan infonnasi dan hiburan bagi para 

pelanggannya. 

2.2 VAS TELKOM FLEXI 

Flexl merupakan produk layana.n FW A Telkom yang memiliki mobilitas 

terbatas dalam satu kode area tertentu. Berbeda dengan layanan seluler, layanan 

Flexi hanya bisa digunakan dikota dimana kartu I registrasi pengguna di aktifkan. 

Apabila berpindah kota, nomor sebelumnya sudah tidak bisa digunakan kembali 

dan harus berganti nomor lain sesuai dengan kode wilayah dari daerah tujuan. 

Flexi pertama kali diluncurkan pada bulan Desember 2002 di 3 kota yaitu 

Denpasar, Surabaya) dan Balikpapan. Tujuan awal yang ingin dicapai adalah 

pengembangan layanan fixed phone dengan memanfaatkan teknolgi wireless di 

wilayah yang tidak te~angkau oleh infrastruktur Telkom. Dengan adanya dukung 

teknologi tersebut, Flexi mempunyai kelebiban dibandingkan dengan produk 

telepon tetap yang menggunakan PSTN yaitu di sisi fleksibilitas dan mobilitas 

walaupun terbatas pada satu kode area. Seiring dengan meningkatnya minat 

masyarakat terhadap layanan te[ek:omunikasi, Jayanan Flexi semakin berkembang 

hingga menjadi saiah satu kompetitor serius terhadap layanan selulec Hal tersebut 

menyebabkan Flexi diposisikan sebagai layanan telekomunikasi bergernk yang 
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hampir setara dengan layanan-layanan seluler nasional. Persepsi ini merupakan 

hal yang dapat menguntungkan bagi Telkom apabila dapat dikelola dengan baik. 

Persepsi rnasyarakat yang mensandingkan layanan Flexi dengan !ayanan 

FW A maupun seluler nasional lain akan menimbulkan harapan bahwa Flexi dapat 

menyediakan layanan-layanan yang sama dengan layanan seluler. Hal ini sccara 

perlahan dan pasti sudah mulai dipenuhi oleh Divisi Telkom Flexi (DTF) dengan 

rnenyediakan layanan VAS untuk pelanggannnya. Landscape VAS Telkom Flexi 

ditunjukkan pada Gambar 2.1 [7]. 

Gam bar 2.1 Lanscape VAS T elkomFlexi [7] 

Pada Gambar 2.1 di atas dapat dilihat bahwa Telkom Flexi membagi 

platform VAS menjadi 3 bagian utama yaitu Voice Platform, Data & Messaging 

Platform dan Conlent&Gateway Platform. Setiap platform memiliki Network 

Eleme/11 masing-masing berupa appUcation server untuk delivery produk VAS ke 

pelanggan. Ketiga platform tersebut akan terhubung dengan billing untuk 

pengaturan charging ke pelanggan. Berikut akan dijabarkan produk VAS untuk 

setiap platform. 

1. Voice Platform 

Vo1ce platform adalah istilah yang digunakan untuk layanan VAS yang 

menggunakan channel voice untuk delh-ery ke pelanggan. Produk VAS yang 
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termasuk dalam voice plaiform anta.ra lain: Combo, New Community (CUG), 

Flextension Plus, Extend Me~ Voice Mail Service, FlexiTone, FlexiSong, Flexi 

Conference. Flexi Hunting~ Flexi Transfer. Penjelasan masing - masing produk 

VAS voice plaiform dapat dilihat pada Tabe1 2.1. 

Tabel2.1 VAS Voice Plaiform [8][9][10][11][12] 

VOICE 
PLATFORM 

2. Data dan Messagi11g Plaiform 

CQIId 

-- watu In~ an fMg Mail-ggiloonglwn 
layarnm te1:!pDn danqan l:ompulor. lay>man lni m.me:alwp 
semua hi:!ll!tik p:angglbn tetepon dan pesat; mulllrnmRa 1 
(~Ia) lelmasuk fung&i pi!l!{lal~ yang dikonlrol: 
atau dikanda!lktm ofeb fl(»lgglllm iru!Mdual tmltlk luju;m 
lmmunibl$i. 

l.ayiin!m Ril-l Y\lns room;n·!Jiklrikan p.i~!. da;;af · 
manganalllimya Si'lkl nomor FlMJ un!Uk dilnlblmgf bagiS 
oomor Flll"i dl!l<!m $1:111.! grupl pon~Min.wnf ktmltlllllilt! lnstitusi. 

-!AyaiY.Vi y.il7g fMmungklflkal'l &IKH'UilQ pil~anooan T elkom 
Flelli Treooy (Pmhaya!) unluk l'flllii{Jirimkan CGj"umlah nlbl/ 
nominal batancetrn1antu ke oomor fieri Tmndylainnyll. 
Balance YBilFJ !erfdrim loroobul secam olomalls a!Gm 
menambah balanto nomor fl:t»J tujuart (lanpa monambah 
masa ektir nomor tu)uan) serta allan mell(IUrangi jumtah 
b<>l<lnce nomorFimri f>')I'ISirim {lonpo m.:mgu<Ungi ""'~ "ldif 
.~!llor f!'l_ngirim}. 

Data dan Messaging platform adalah istilah yang digunakan untuk 1ayanan 

VAS yang menggunakan channel messaging dan data untuk delivery ke 

pelanggan. Layanan VAS berbasiskan messaging merupakan pengembangan dan 
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inovasi dari layanan dasar SMS. Sedangkan layanan VAS berbasiskan data adalah 

layanan PDN (Packet Data Network) melalui fle~i. Produk VAS yang termasuk 

dalam datai!unessaging plarform antara lain: SMS Regnier, Voice SMS, Long 

SMS, SMS Intemasional, flexi Mills, SMS Broadcast, PDN Volume Based, PDN 

Time Based. Penjelasan masing - masing produk VAS datai!unessaging platform 

dapat dilihat pada Tabel 2.2. 

Tabel 2.2 VAS Data dan Messaging Plarform [8][9][10][13] 

DATA& 
MESSAGING 
PLAlFORM 

SMS lntemasiona~ 

3. Content & Gateway Pla!form 

tarifreguler. 
· Voic9.sh-Dit 

tayanan yang 
mengirimkan 
kepada 

emall). 

SMS broadcast merupakan layanan penglriman pesan 
. secara bersamaan o!eh satu plhak ke banyak lojuan 
· melalul SMS unlUk pefanggan TellromFiexi Pihak­

pihak yang ;:fimaksud adalah plbal\ yang bel'badan 
htlkum dan bekeljasama alau secasa sah memWU 

· paket produk.. 
t.ava:riari Fltixf PDN-tnman:a pe!<in:ggan ril9mlflii 
lteleluasan dalam memili!J askes intemetiPDN dalam 

. ~n!l.!.~ ~f~~ ~l!le__d~~ ~g ~@!13~!'­
Enhancement tayanan Ftexl PON d!mana p.!!anggan 
mPiflQ 1\eleluasan dalam memllih asl<es lnlerne!IPON 
dalam bentuk pentarlfan beltfa&al'kao paket data 
berbasiskan waldu selain ~sis volwne yang 
sebefumnya leiah ada . 

Content & Gateway Plaifom adalah istilah yang digunakan untuk layanan 

VAS yang menggunakan channel content dan gateway baik berupa application 

server, portal, maupun koneksi cofl/en/ provider sebagai 3rd party untuk delivery 

ke pelanggan. Produk VAS berbasiskan Contem&Gateway pla!form terdiri dari 
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SMS Contef/1 (SMS Premium, SMS Melodi, SMS Color, dan SMS Menu), W AP, 

Portal (Ftexi Cruiser, FJexiLAND, dan Voice Content Portal), dan Commerce (M­

Banking, dan FlexiCASH). Penjelasan masing masing produk VAS 

Con/em &Gateway platform dapat dilihat pada Tabel 2.3 

CONT~NT 
Ft.ATI'ORM' 

Tabel2.3 VAS Conlenf & Gateway Platform [9][10](13-20] 

13 

pclanggan dapal memperoleh contentlnformasl maupun 
eolertalnmen\ yang dapalterdlri dari: ringlona, \he!TIOO, 
YQllpaper, humor, tips, dtl. 

· ·sMS-MOIOdi adaliJt>Java-rian yang dib.:,riktm"kePada ~tarW<m 
unluk b0Jkirim SMS yang monggabungkan ffiU6!k, tort wam11, 
background color dan emolicon d'angan m.t~nggunalc:in ap!ikas.i 
rniJ9IerinaloU dilalepongooggom )ltlng mtmdulamg /1.1¥11 
MfDP2.0. 
SMSCcik!r edeleh layanari yang diborillan Mpado pelonooan 
untuk berkirimSMS yang mallggallltii{J~im lex! wama, 
ba~kground ~or dan emot!rondengen llltill91JUn!ikan lip!!kau~ 
yang ll!rinslaU dlelepon genggam yang mendukungjava 
MIDPZ.O • 
.SMSMt!nu adaiah salah satu-kl:lnal a lese& layanan konle:n via 

· SMS 'f'lll19 mamudahkan pangguna Al!li lt'lef'l9llkses ktfanan 
konten !11npa harus mengingal kode-k.:!OO yang rumll, linggul 
l<ebk -nama tayanan· dan pl!bT, "2", "3", d$1, 

FiexiWP.P ~J~Bk:iill !Byaimn Contint T slkonif111d 'yan9 
m~nkan pangguna Flexi un1uk briM'!Iing i!l1elMt dan 
diM'!lload l:llllbagallich c::omem langsu!llJ mefaluilalspon 
genggam, 
J.eniso layananWAP berupa: le,:l (miMI~& ln1o, blog, 

mail), dQY«lloed rich ccnlenl (mis.a.l ringlcmt, wallpapur, jaW! 
games., 'lideo clips}, Subscribed-hasedcon1en1 {m!sal 
bflrlangganan barila BBCafa bulanan}, 
Telepon genggam yang bka digu~~akan untuk lm!ngakses. 
FlexiWAP adeluh tefepon genggmn vann mempt~nyaJWAP 

~~~~~~!8mctfYe~~3piikM!JAvA 
. yang digu~ vn1uk browslny nrenu oonlenl Ylm9 sdalnyn 

infe!Bd!ve, pemonalfzOO dan updeteable, fun dan user frtetldly. 
Fte»i.AND adaiah layu"i!an -~n kooluruias-~­
tujuen; ~ loya!itas pefe"lJJIB", ....._ edulmo!i thin 
pmmosi produk:, meningi:Bien penelresl pasar. dan lnlnsaksi 
layanan wni'W\1: {~ fronl}. Anggota komunltas Flo:rilAND 
dl$eW d<ltlQM fW®f(s}. 
Flrur layanan pOOal FlexltAND anll!IU. tain: BloJ, C4frumml:ty 
Fomm.~Page~4i~).Pt!OWA!I:n!m,O!ilina 
Game, cement storotrom, SMS Bw:, Pcin! Rwr.mJ, 
Experiooce Poin1, Point Redemption, Gimmick, Ftee SMS Info, 
SMS Lil;l, Free Email, dl1 
~ Conlool Podal8d<tlah iaya1111n yang diberiian polanggap 
egardi)pal' ~ in!ofmasidan con1en1 ~ 
- 411119iffi I>WlJ9gvn«l!:all dianne! 1\!R, 
Flaxi ·Mubie Banking ad:iiah layanruilfunsaksl pertlar!)l;an begi 
p;ilall!J!liH> Fli):ri ya~~g j<,<ga meropa\an n<lSabah dari batik 
lertenlu melalul moble phone. Layanat~ mtltlils mml<i119 sa7. J.lll 
®pat dlaksE<s mala1ui SMS. Oi masa m.mdalang akan 
dlkembangkan jlJ9'lakses mobilE! banking me!a.lui LfT1( dM 
USSO. T«!~ pe!benklln yangdepet dltekubm lillWr1l kl111 
cak. saldo, cek tag:han, pembay;mm !aglhan,lmnrer dana dati 
informa&i. 
FlexiC&!ih aditlali taYamm d:gilal mooey unlukjllllangjlan Flexi 
balk Tranat matlplifl Claw, yang drneienggarakan oleh 
T elkom dengan bekeijasaura dengan Fnnel. Pelanggan fle)Ci 
dapa! lmlfiY!mpan ~jumlah Ullll!l den d8pa1 digurwkan ufl1uk 
bm1mNia~ balk: WI good meupun hard good.loyamm 
ITI'Il!31al Fie:>:! ini merupakim !ey:anan mWEII!el yang 
mengg~n~!rn:n nomor le!epoo sebagal ;;,;count daa merupal:an 
lil)'llrnm mWallet ynng pertame. ye.ng11de. di !ndooesla. 
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2.3 ROADMAP PROD UK VAS TELKOM FLEX! 

Dalam menghadapi perkembangan bisnis yang cenderung akan mengalami 

kompetisi yang semakin ketat ini, Dewan Direksi Telkom telah menggariskan visi 

dan misi perusahaan. yaitu : 

Visi perusahaan : 

"to become a leading Infocom player in the region " 

Misi perusahaan : 

"To provide one stop infocom services with excellent quality & competitive price, 

managing business through best practices, competitive advantages, and synergy. " 

Sejalan dengan Visi dan Misi perusahaan, terdapat beberapa kebijakan layanan 

yang berkaitan dengan Roadmap VAS Telkom Flexi adalah sebagai berikut : 

I. Visi dan Misi DTF 

Visi DTF adalah "Menjadi The Best Operator Wireless di Indonesia yang 

Memberikan Nilai Tinggi Kepada Stakeholder'' dan salah satu Misi DTF yaitu 

"Menyediakan layanan telekomunikasi wireless yang inovatif dan berkualitas 

dengan harga yang terjangk:au serta mempertahankan keunggulan competitive 

melalui value creation secara berkelanjutan". Visi dan Misi ini dituangkan dalam 

strategic objective dimana berdasarkan strategic objectives DTF pertama yaitu 

peningkatan ·revenue, salah satu upaya yang harus dilakukan adalah dengan 

menggali new revem1e stream dari VAS dan konten. Sehingga pengembangan 

roadmap layanan VAS sejalan dengan Visi, Msi, dan Strategic Objective DTF. 

2. INSYNC 2014 

Masterplan Service Telkom 2014 yang selanjutnya disebut INSYNC 2014 

adalah tahapan rencana kebijakan!pedoman layanan kepada pelanggan Telkom 

yang akan dilaksanakan secara konsisten dan disiplin oleh semua jajaran terkait 

di perusahaan Telkom selama kurun waktu 2008 sampai 2014. 
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Tujuan INSYNC 2014 adalah tersedianya suatu acuan dalam penetapan 

kebijakan pengembangan layanan-layanan baru, baik pada infrastruktur Wireline 

maupun Wireless, yang akan di disediakan kepada pelanggan dalam kurun waktu 

tersebut. Untuk keperluan dimaksud, telah ditetapkan target pengembangan 

layanan kedepan dengan acuan sebagai berikut : 

a. Layanan Voice 

1) Layanan voice tetap menjadi layanan standar yang ditawarkan 

terutama untuk melayani permintaan akan komunikasi dasar baik 

untuk segmen retail maupun bisnis. 

2) Untuk segmen retail, bentuk layanan menjadi suatu layanan standar 

berupa komunikasi suara, data kecepatan rendah serta dapat digunakan 

untuk mengakses konten-konten narrowband. 

3) Sedangkan untuk segmen bisnis layanan voice disediakan dan di­

bundling dengan layanan lain, baik layanan broadband, aplikasi dan 

konten IT waJaupun secara selektif masih dapat diberikan dalam 

bentuk terpisah dari layanan-layanan lain. 

b. Layanan Broadband 

Layanan broadband pada tahun 2014 diproyeksikan sudah menjadi 

layanan yang konvergen untuk segmen retail dengan kecepatan akses 

mencapai 4 Mbps untuk downstream dan 256 kbps untuk upstream atau 

yang setara (tergantung dari platform aksesnya). 

1) Layanan broadband nantinya merupakan layanan yang ditawarkan 

dengan derajat yang lebih tinggi dari layanan voice sehingga 

diperlukan upgrade baik dari jaringan akses maupun Customer 

Premises Equipment (CPE) di sisi pelanggan. 

2) Di atas kemampuan akses tersebut telah pula diberikan layanan 

berbentuk triple play yang memadukan komunikasi suara, data/internet 

dan Video. 

3) Selain itu dengan adanya platform broadband wireless dimungkinkan 

adanya penambahan kemampuan mobilitas sehingga bentuk layanan 

broadband dapat menjadi quadntple play. 
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c. Layanan Data dan Internet 

1) Layanan data dan internet diproyeksikan akan menjadi layanan sofusi 

yang sangat bervariasi baik dari sisi kecepatan maupun variasi 

layanannya, termasuk layanan voice yang dapat menjadi salah satu 

layanan yang diintegrasikan dalam solusi data dan internet enterprise. 

2) Range kecepatan yang diperkirakan akan berkisar antara 64 kbps s.d. 

100 Mbps dengan aplikasi umumnya adalah VPN-IP dan internet akses 

dengan cakupan nasional regional maupun globaL 

d. Layanan Aplikasi dan Konten 

1) Layanan aplikasi dan konten diperkirakan akan menjadi salah satu 

sumber pendapatan barn bag! operator dan juga tumpuan pendapatan 

dari para penyedia konten (content provider). 

2) Layanan aplikasi diperkirakan akan memadukan aplikasi komunikasi 

dengan aplikasi-aplikasi yang mendukung gaya hidup madem yang 

serba cepat dan selalu on-line untuk retail dan penggabungan anta.ra 

aplikasi inti korporasi dengan aplikasi komunikasi sebagai kunci 

keberhasilan bisnis pelanggan korporasi. 

3) Layanan konten di sisi Jain akan menyediakan konten-konten yang 

akan menjadi pengisi dari layanan broadband yang sudah ada dengan 

ragam konten yang menjadi tema kehidupan sehari-hari dari 

pelanggan. 

Langkah awal menuju INSYNC 2014 diawali dengan proses transformasi 

infrastrukttJr Telkom menuju jaringan Next Generation Network (NGN). Dalam 

jaringan NGN, seluruh informasi (voice, fax, video dan data) akan dikirimkan 

secara menyeluruh menggunakan protokol yang berbasikan packet based 

transport, Skenario Telkom dari sisi arsltektur dan 'ayanan menuju INSYNC 201 

ditunjukkan pada Gambar 2.2. 
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• 2014- Full Convergence, Broadband aM rich 
Application, T elkom slap membelik:an 
The Future lifestyle 

Data Connedivity, dominant revenue 
and the best player data provider in 
'the Region 

' - F''""'" Mobile Convergence • a technology 
to shift the operator paradigm to se!Ve 
competitive services 

- Pengembangan model bisnis Content, 
langkah menuju Full Network and 
Service Provider 

kualitas jalingan dan ragam layanan 

Bandwidth Speedy sd 512 kbpssecara nastooal, dan sd 1 MbpS lllitUK !rota 
be!laf i:ero;m, h Pcngemlnmgan Broadband entertainment content 
Pe:rtuasan coverage dan peningkatan kualitas jaringan dan ragam la:yanan Flexi 

Gambar 2.2Skenario Telkom Menuju INSYNC 2014 [21] 

Pada tahun 2009, Telkom Flexi diharapkan mampu menjadi brand image 

Teikom sebagai priortas utama layanan wireless bagi masyarakat Indonesia. 

Evolusi kedepan dari layanan Te!.kom Flexi diharapkan mampu menghadirkan 

iayanan yang konvergen dalam bentuk quadmple play_ 

Pada tahun 2010, Telkom diharapkan telah mampu menghadirkan layanan 

triple play yaitu 1ayanan IPTV (Internet Protocol Television). artinya Telkom 

telah mampu memberikan akses broadband kepada pelangan - pelanggannya. 

Diharapkan, kecepatan akses yang diberikan adalah sebesar 2 Mbps terutama 

dibeberapa kola besar di Indonesia. 

I 7 Universitas Indonesia 

Analisis Potensi..., Anie Kurniawati, FT UI, 2009



Pada tahun 2011, Telkorn diharapkan mampu mengembangakan 

infrastruktur conteltl yang memadai serta pengembangan kerjasama dengan 

berbagai macam penyedia content. Targetnya adafah Telkom menjadi penyedia 

VAS terbaik bagi pelanggan. 

Pada Tahun 2012, Telkom mulai menyatukan layanan fixed dan mobile 

nya menjadi satu kesatuan. Diharapkan dengan konvergensi ini, Telkom marnpu 

mengakomodasi paradigma komunikasi masyarakat Indonesia dan bersaing di era 

kompetisi bebas. Salah satu tantangan utama di tahun ini adalah pelaksanaan 

number portablity dimana penomoran tidak 1agi dimiliki operator sehingga 

diperlukan daya kompetisi yang kuat untuk menarik minat pelanggan. Selain itu, 

konvergensi lni diharapkan mampu meningkatkan utilitas jaringanfix.ed Telk:om 

ditengah gaya hidup masy...-.kat yang going mobile. 

Pada tahun 2013. Telkom diharapkan rnampu menjadi pioner dari 

perubahan paradigma layanan voice menuju penggunaan layanan berbasiskan data 

untuk segala aktivitas komunikasi. Target di tahun ini adalah mengoptimalkan 

pendapatan voice narnun tetap fokus untuk menjadi salah satu penyedia layanan 

data terbesar di kawasan region. 

Pada tahun 2014, diharapkan Telkom telah mampu menjadi salah satu 

kekuatan besar Telekomunikasi di Indonesia dan kawasan region. Layanan -

layanan yang diberikan dapat diakses kapan saja dan dimana saja (anytime,. 

anywhere) menggunakan perangkat pelanggan apapun sebagai realisasi dari moto 

T elk om, your j11tlfre lifestyle. 

3, GBP (Group Bisnis Plan) 

GBP merupak:an rencana jangka panjang Perusahaan di tingkat Direktorat 

yang memuat tentang rencana implementasi dari Corporale Strategic Sce!Ulrio 

(CSS) dan disusun dalam kerangka 5 (lima) tahun ke depan, Ketentuan dari 

Keputusan Direksi nomor KD.l91PS150/CTG-20/2004, tanggal 31 Maret 2004, 

tentang Pola Perencanaan Perusahaan, menyatakan bahwa Direktur yang bertaHan 

mempunyai tugas dan tanggung jawab menetapkan GBP di lingkungan 

Direktoratnya dan mengkomunikasikannya kepada Unit KeJja di tingkat 

Direktorat serta Unit Bisnis terkait (saat ini sedang dilakukan penyesuaian 
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terhadap KD dimaksud). GBP tersebut memuat beberapa kebijakanl roadmup 

produk pada masing-masing jaringan. Roadmap Produk VAS sesuai dengan GBP 

dapat dilihat pada Gambar 2.3. [25] 

-one Humber calling --• Flgl'dlng Brand 
~V~rmutt!MDN 
oUSSO M<mv Browser 
-sped&! Vwcber 

•SM$ F'mwarding 
•LBSSMS~ 
•Ffexi IP PAa'< 

•BREW Appllc:ation 
•Fiexi Remiltsnce 

2009 

. 
.YdeoPhonefbi ; -FiexiuPCMpi'Dse-2 
<VlltUal PhoM : (\illite PC2PC-
>Wake Up Sei'Ybl (i\iR ! PC2?00ne} 
.OMI!!fTcl!(omfi!OO ; oCoKeei:QIIl -

' 
•Fiexi Advertising Cenlre i •LBS WAP Based 
•My Save Pl\oneBook ' 

2010 2011 

•Remote leaiUre 
activaUon 

2012 

Gambar 23 Roadmap Produk VAS [22] 

l -FEXI uPCM phau-3 
; (Vkteo,MMS 

l~> 

2013 

Berdasarkan roadmup produk VAS pada Gambar 2.3, dapat dilihat bahwa 

Telkom Flext masih fokus p:ada pengembangan !ayanan voice, sedangkan rencana 

pengembangan produk data dan konten masih belum beragam. Sebinga diperlukan 

adanya penyesuaian roadmup produk agar visi DTF untuk menjadikan VAS dan 

konten sebagai new revenue stream dapat terwujud. 

2.4 TEKNOLOGI DAN AREA LAY ANAN VAS TELKOM FLEX! 

VAS Flexi mengunakan teknologi yang berbeda untuk setiap layanan dan 

teknologi ini berasal dari beberapa vendor yang berbeda pula. Jika pada 
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konfigurasi Core network hanya terdiri dari 3 Network Element (NE) utama yaitu 

NSS, BSS, dan PDN, maka VAS Network memiliki lebih banyak jenis NE. 

Hampir setiap layanan memiliki konfigurasi dan perangkat tersendiri. Sebagai 

contoh untuk men-<ie/iver layanan SMS diperlukan NE yaitu SMSC dan GSMC, 

untuk layanan RBT diperlukan NE RBT server dan RBT player untuk memutar 

lagu, dan begitu juga dengan layanan VAS yang lainnya. 

VAS Network berada pada cloud tersendiri yang berdiri di atas layer Core 

Network. Konfiguasi VAS Network dapat dilihat pada gambar 2.4 [7]. 

TelkomFiexi Domain 

VASNIW 

CORENIW 

Gambar 2.4 Konfigurasi Network Telkom Flexi [7] 

Cakupan area untuk layanan VAS Flexi adalah national wide yang artinya 

semua layanan VAS dapat dinikmati o1eh semua pelanggan Flexi di seluruh 

wilayah Indonesia yang sudah terdapat jaringan Flexi. 
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BAB 3. ANALISIS POTENSI KOMPETfllF VAS TELKOM FLEXI 

DENGAN MODEL PORTER 5 FORCES 

3.1 PEMODELAN PORTER 5 FORCES 

Pemodelan Porter 5 Forces akan digunakan dalam tesis ini untuk 

menganalisis struktrura1 Jndustri te!ekomunikasi dimana layanan VAS Flexl ini 

dipasarkan sehinggan diharapkan dapat memberikan informasi masukan status 

kompetitif layanan VAS Flexi dalam penentuan strategi bersaing yang sesuai 

dengan karakteristik produk 

Pemodelan Porter 5 Forces dikembangkan pertama kali oJeh Michael 

Porter [23]. Porter 5 Forces adalab tool yang diguoakan untuk menganalisis 

bagaimana lingkungan yang lromperitif nkan berpengaruh terhadap pemasaran 

suatu produk yang sedang dijalankan. Selain itu juga membantu dalam 

mengetahui keunggulan posisi kompetis:i saat ini dan yang akan dihadapi 

kemudian. Sehingga petusabaan dapat meningkatkan kelroatan, mengantisipasi 

kelemahan dan nkan menghindari petusahaan dalarn pengambilan keputusan yang 

salah. Secam konvensional tool ini dapat digunnkan untuk mengidentifikasi 

apakah suatu produk baru. layanan atau suatu bisnis dapat menghasilkan suatu 

keuntungan. Tetapi selain itu akan sangat membantu untuk mengerti 

keseimbangan kekuatan yang berpengaruh dalarn situasi bisnis yang sedang 

dihadapi. 

DaJam bukunya yang berjudul .. Strategi Bersaing" disebutkan ada fima 

kekuatan bersaing seperti dapat ditunjukkan pada Gam bar 3 .I, yaitu : 

1. Masuknya pesaing baru 

2. Aneaman dari prnduk pengganti (subtitusi) 

3. Kek-uatan penawaran pembeli 

4~ Kekuatan penawaran pemasok 

5. Persaingan diantara perusahaan yang ada 
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Gambar 3.1Lima kekuatan bersaing pada Porter 5 Forces [23] 

Pada Gam bar 3. I di atas dapat dilihat bahwa persaingan dalam suatu 

industri tidak hanya terba.tas pada persaingan di antara para pesaing yang ada 

tetapi gabungan dari kelima kekuatan bersaing itu yang akan menetukan 

kemampuan perusahaan di dalam suatu industri untuk memperoleh keuntungan. 

Pada analisis Porter 5 Forces yang pertama kali dilak:ukan menetukan 

siapa saja yang menjadJ pemain atau yang berperan dalam industri telekomunikasi 

kemudian akan dilak:ukan pemaparan v-.rriabel-variabel dan indikator-indikator 

dari kelima faktor Porter 5 Forces. 

3.1.1 ANCAMAN PENDATANG BARU 

Pendatang baru akan menambah tingkat kompetisi dalam suatu industrt 

Masuknya pendatang baru kedalam suatu industri tergantung pada hal-hal berikut: 
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L Diferensiasi produk artinya perusahaan rnempunyai identilikasi merek dan 

kesetiaan pelanggan yang disebabkan oleh iklan, pelayanan pelanggan, 

perbedaan produk atau sekedar karena merupakan perusahaan pertama yang 

memasuki industri. Diferensiasi menciptakan penghalang untuk masuk ke 

suatu industri dengan membuat pendatang barn mengcluarkan biaya yang 

besar untuk mendapatkan pelanggan yang ada. 

2. Kebutuhan biaya investasi yang besar menciptakan penghalang untuk masuk 

ke suatu industri, terutama jika modal tersebut diperlukan untuk biaya 

periklanan, kegiatan penelitian dan pengembangan. 

3. Besarnya biaya yang hams dikeluarkan pendatang baru untuk bera!ih dari 

suatu pemasok ke pemasok yang lain akan menciptakan penghalang untuk 

masuk. 

4. Mendapatkan jalur distribusl pelanggan dan jalur pemasok yang tepa! adalah 

tantangan bagi setiap pendatang barn. Terutama apahila pesaing Ielah terikat 

dengan jalur distribusi yang ada, sehingga terkadang pendatang barn barns 

rnenciptakan jalur distribusi yang benar-benar bam 

5. Pelanggan yang memiliki loyalitas terhadap produk akan terus menggunakan 

produk dari industrL Sehingga apabila pclanggan loyal untuk rnenggunakan 

produk deri MNO tertentu maka akan menciptakan penghalang untuk 

masukaya pendatang barn. 

6. Kebijalam-kebijakan pemerintah dalam penyelenggaraan jaringan bisa 

merupakan saiah satu hambatan untuk masuk. 

3.1.2 ANCAMAN PRODUK ATAU JASA PENGGANTI 

Ancaman dari produk pengganti akan dipengaruhi oleh sumber tekanan 

sebagai berikut: 

1. Adanya produk atau jasa pengganti akan membatasi jumlah laba potensial 

yang akan didapat dari suatu indu>'tri 

2. Layanan produk pengganti. Semakin lengkap layanan yang dimiliki produk 

atau jasa pengganti menjadi ancaman bagi suatu produk yang ditawarkan. 
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3. Makin menarik altematif harga yang ditawarkan oleh produk pengganti, 

makin k:etat pembatasa.n laba dari suatu industri. Produk pengganti yang perlu 

mendapatkan perharian besar adalah produk yang mempunyai keoenderungan 

untuk memiliki harga atau kualitas yang lebih baik daripada produk industri 

atau dihasilkan oleh industri yang berlaba tinggL 

4. Produk pengganti mudah didapalkan. Apabila produk pengganti mudah 

didapatkan dipasaran maka akan meningkatkan ancaman untuk rnasuknya 

produk atau jasa pengganti. 

5. Biaya beralih pemasok (switching cost) rendab sabingga pernbeli mudah 

beralih ke produk penggantL 

6. Loyalitas pelanggan yang rendah megakibatkan pembeli akan beralih ke 

produk pengganti. 

3.1.3 KEKUATAN PENAWARANPEMllEl.I 

Daya tawar pembeli pada industri berperan dalarn menekan harga untuk 

tufllll, serta memberikan penawaran daJam peningkatan kuaHtas ataupun layanan 

lebih.. dan membuat kompetitor sating bersalng satu sama lain. Pembeli rnemiliki 

daya tawar yang kuat apabila memenuhi beberapa ba1 sebagai berikut : 

L Kelompok pembeli terpusat atau membeli dalam jumlah besar. Jika sebagian 

besar basil penjualan merupak:an pembelian dari suatu pembeli tertentu. Hal 

ini akan mempeninggi posisi pembeli tersebut dalam industri. 

2. Produk yang dibeli merupakan bagian dari suatu biaya atau pembelian dengan 

jumlah yang cukup besar. Sehingga pembeli cenderung mencari harga yang 

lebih menguntungkan sehingga akan menggunakan dananya untuk melakukan 

pembelian secara selektif 

3. Produk yang dibeli adalah produk standar atau tidak terdiferensiasi, sehingga 

pembeli yakin akan menemukan penjual altematif yang memberikan 

penawaran lebih baik. 

4. Pembeli menghadapi switching cost yang kecil. Hal ini salah satunya dialami 

apabiia switching cost ditanggung oleh penjual. 
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5. Pembeli mendapatkan laba kecil sehlngga ada keinginan yang besar untuk 

rnenekan biaya, 

6. Pembeti menunjukkan keinginan untuk melakukan integrasi balik. Jika 

pembeli sudah terintegrasi dengan industri maka ada keinginan untuk 

melakukan integrasi balik yaitu memperluas jaringan pemasok 

7. Kualitas produk industri penting bagi pembelL Apabila kualitas produk 

industri sangat penting bagi pembeli maka akan meningkatkan kekuatan tawar 

menawar pembeli. 

8. Pembeli mempunyai informasi lengkap mengenai suatu produk Seperti 

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

dikeluarkan penjual sehingga posisi tawar-menawar menjadi lebih kuat. 

3.1.4 KEKUATAN l'ENAW ARAN PEMASOK 

Pemasok dapat menggunakan kekuatan tawar-menawar terhadap pembeli 

dalam industri dengan cara menaikkan harga atau menurunkan kualitas produk 

atau jasa yang dibeli. Kondisi-kondisi yang membuat posisi pemasok kuat 

cenderung menyerupai kondisi yang membnat pembeli kuat Pemasok memiliki 

posisi yang kuat apabila : 

1. Pemasok didominasi oleh beberapa perusahaan dan lebih terpusat pada 

industri dimana mereka menjual Pemasok yang menjual pada pembeli yang 

terfragmentasi biasanya akan dapat mempengaruhi harga, kualitas, serta 

syarat-syarat penjualan. 

2. Tidak terdapat produk pengganti lain yang dijual pada suatu industri 

3. lndustri bukan satu-satunya tempat pemasok menjual produkuya. Apabila 

suatu industri bukan merupakan peJanggan utama dari suatu pemasok rna.ka 

kecenderungan pemasok dapat memakaakaa kekuatannya pada industri 

terse but. 

4. Produk pemasok sangat penting demi keberhasi1an proses pembuatan atau 

kualitas dari prnduk yang dihasilkan pembeli. 

5. KeJompok pemasok melakukan integrasi maju pada suatu industri. 
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6. Tidak adanya kebijakan pemerintah dalarn membatasi perilaku pemasok. 

Pemerintah juga mempengaruhi posisi industri dengan produk pengganti 

melalui regulasi, subsisi, dan lain-lain. 

3.1.5 l'ERSAINGAN DIANTARA PERUSAHAAN YANG ADA 

Kompetitor dalam hal ini adalah pemain yang mengbasillkan serta menjual 

produk sejenis,. yang akan bersaiog dalam memperebutkan market share pasar. 

lntensitas persaingan akan tinggi apabila : 

L Jumlah pesaing yang seimbang. Banyaknya pemain dengan kekuallln masing­

masing tentu saja akan meningkatkan intensitas persaingan dalam kompetisi. 

2. Pesaing yang beragam. Pesaing rnernpunyai strategi beragam, asal-usul, 

karakteristik serta tujuan dan strategi bersaing yang berlainan. 

3. Pertumbuhan industri yang lamban, akan mengubah persaingan menjadi ajang 

perebutan pangsa pesar untuk perusahaan-perusahaan yang ingin melaknkan 

ekspansi. 

4. Kurangnya diferensiasi produk. Ketika suatu produk atau jasa dipandang 

sebagai komoditas, maka pilihan oleh pembeli banyak didasarkan atas harga 

dan pelayanan, dan desakan untuk persaingan harga dan pelayanan yang tajam 

dapat terjadi. 

5. Biaya beralih pemasok (switching cost) rendab. 

6. Hambatan pengunduran diri yang tinggi. Harnbatan pengunduran diri adalah 

faktor~faktor ckonomi. strategis. dan emosional yang membuat perusahaan 

tetap bersaing dalam bisnis meskipun memperoleh laba atas investasi yang 

rendah atau bahkan negati[ 

Setelah melakukan identifikasi terhadap seluruh tekanan dari masing­

masing komponen, berikutnya adalah melakukan perhitungan kakuatan dari setiap 

tekanan menggunakan data yang ada. Potensi keuntungan kompetitif akan tinggi 

bila ak:umulasi dari setiap tekanan tersebut pada masing-masing faktor adaJah 

rendah. 
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3.2 IDENTIFIKASI PESAING DALAM INDUSTRI 

Da[am analisis Porter 5 Forces yang pertama kaii diiakukan adatah 

mengidentifikasikan pemain dalam industri untuk mengetahui pesaing Telkom 

Flexi. Pesaing Telkom Flexi adalah operator seluler di Indonesia baik GSM 

maupun CDMA karena operator seluler ini pasti memiliki layanan VAS, yaitu 

Telkomsel, Indosat, Excelcomindo, Bakrie Telecom, Mobile-8, Hutchison, Axis, 

Smart Telecom, Sampoerna Telecom, dan StarOne. Tabel 3.1 menunjukkan basil 

identifikasi pesaing VAS Flexi. 
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Posisi market share Flexi terhadap 11 operator seluler di Indonesia pada 

Tabel 3.1 adalah 7,82% dan menduduki posisi ke-4 setelah Telkomsel, Indosat 

dan XL [35]. Gambar 3.2 menunjukkan posisi market share operator di Indonesia. 

' ' 

23.48% 

lflll(OMSEL INDOiAt Df.l:CnCOMINDO 
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Gambar 3_2Market Share Operator Telekomunikasi Indonesia [35] 

Gam bar 3,2 di atas mengilustrasikan 11 operator seluler baik GSM 

maupun CDMA di Indonesia berdasarkan urutan persentase market share dari 

terbesar sampai terkecil, yaitu Tetkomsel dengan market share sebesar 40162% 

disusul oleh Indosat sebesar23,48o/o, Excelcomindo 15,96%, Flexi 7,85%, Bakrie 

Telecom 4,57%, Hutchlson 2,48%, Mobile 8 2,21%, Axis 1,35%, Smart Telecom 

0,69%, Indosat (CDMA) 0,46%, dan Sampoerna Telecom 0,36%. 

Revenue Telkom FJexi dalam catur wulan Ill 2008 yaitu mulai buian 

September 2008 sampai Desember 2008 adalah sebesar 14,7 Milyar rupiah dan 

merupakan operator dengan revenue terbesar keempat setelah Tetkomsel, lndosat, 

dan Exelcomindo seperti dapat dilihat pada Gambar 3.3. 
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Gambar 3.3 Revem1e Operator Telekomunikasi CaturWulan III 2008 [35] 

Setelah diketahui pemain dalam lingkungan industri VAS, maka tahapan 

selanjutnya dari anal isis potensi kompetitif VAS Flexi adalah pendefinisian peran 

sesuai dengan model Porter 5 Forces sesui Gambar 3.4. 
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Gambar 3.4 Pendefinisian peran model Porter 5 Forces 

30 Universitas Indonesia 

Analisis Potensi..., Anie Kurniawati, FT UI, 2009



Gambar 3.4 mengilustrasikan peran sesuai dengan pemodelan Porter 5 

Forces sebagai berikut: 

1. Pendatang baru didefinisikan di sini adalah operator baru yang akan masuk ke 

dalam industri telekomunikasi IndonesiaT 

2. Produk pengganti adalah produk VAS dari layanan internet maupun PSTN 

yang serupa dengan VAS Flexi tetapi memiliki platform teknologi yang 

berbeda. 

3. Pembeli adalah pelanggan sebagai pengguna layanan, dapat merupakan 

pelanggan yang beru akan menggunakan layanan, maupun pclanggan layanan 

Fle•i yang sudah ada. 

4. Pemasok adalah vendor penyedia perangkat bagi layanan VAS baik yang 

berupa handset I terminal bagi pelanggan atau perangkat Network Element. 

5. Persaingan dalam industri VAS disini adatah persaingan antar operator yang 

yang ada dalam industri telekomunikasi di Indonesia. 

3.3 IDENTIFIKASI FAKTOR TEKANAN DAN ASUMSI 

3.3.1 Varia bel dan Indikator Faklor Tekanan 

Pada anaiisis pntensi kompetitif layanan VAS Flexi akan dibahas setiap 

variabel dan indikator-indikator spesifik terkait yang berpengaruh menjadi sumber 

tekanan dalam industri VAS di Indonesia, Adapun variabel dan indikator sumber 

tekanan model Porter 5 Force ditunjukkan peda Tahel3.2. 

Tabel3.2 Variabel dan lndikator Sumber Tekanan Model Porter 5 Forces 
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kelompok pernasok 
Industri bukan mc:ruplknn pasar potensiu.l bagi pemasok 
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3.3.2 Asumsi 

Asumsi pembobotan yang akan digunakan untuk ntembantu menganalisis 

indikator dari setiap variabel pada Tabel 3.2 adalah sebagai berikut: 

l. Untuk kesesuaian ind.ikator - indikator dengan industri te!ekomunikasi saat 

ini, maka hasilnya adalah: 

1 : apabita sesuai dengan kondist pada indikator 

0 ; apabila tidak sesuai dengan kondisi pada indikator 

2. Untuk pembobotan tekanan, dilak:ukan persentase rata-rata indikator yang 

sesuai yaitu yang memiliki nilai I terbadap keseluruhan jumlah indikator 

dalam suatu tekanan, maka tekanan akan diberi nilai sebagai berikut . 

LOW : o- 33,33% 

MEDIUM : 33,34% - 66,66% 

HIGH ; 66,67%-100% 

Situasi tek:anan dari setiap kekuatan akan menunjukkan potensi kompetitif 

yang dimiliki dari layanan VAS Flexi yang menjadi objek analisis. 

3.4 ANALISIS 

3.4.1 Ancaman Pendatang Baru 

3.4.1wl Diferensiasi Produk 

Dengan adanya diferensiasi produk dari suatu layanan akan mengurangi 

ancaman dari pendatang baru. 

Kondisl: 

Diferensiasi produk VAS sangat sutit dicapai oleh operator telekomunikasi 

karena maslng-masing operator berlomba-lomba menawarkan produk dan 

program-program pemasaran yang menarik. Dari Tabel 3.1 dapat diketabui 

berbagai macam produk VAS yang ditawarkan oleh operator telekomunikasi 

eksisting. Jika diandingkan dengan produk VAS yang ditawarkan oleh Hepi 

sebagai operator FWA pendatang barn dapat dilihat bahwa layanan VAS yang 
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ditawarkan oleh Hopi tidak mernl!iki diferensiasi produk terhadap layanan VAS 

yang disediakan oleh operator eksisting dan bahkan jumlah layanan VAS yang 

disediakan olen Hepi lehih sedikit jika dibandingkan dengan jumlah layanan VAS 

yang disediakan oleh operator aksisting. Produk VAS yang ditawarkan oleh Hepi 

dapet dilihat pada Tabel3.3. 

Tabel 3.3 Produk VAS Hepi [34] 

Pada Tabel 3.3 di atas dapat dilihat bahwa sampai saat ini Hopi baru 

mengeluarkan produk-produk VAS seperti RBT, SMS Premium dan BREW. 

Produk-produk yang ditawarkan oleh Hopi bukan merupekan produk VAS baru 

yang memiliki diferensiasi sehingga positioning Hopi sehagai pendatang baru 

bukan merupakan ancaman yang besar hagi operator eksisting. 

Walaupun taknologi dengan platfurm yang baru seperti WIMAX atau LTE 

yang kemungkinan akan diimplementasikan di Indonesia di masa yang akan 

datang dapat mendukung perkembangan layanan VAS bahkan mungkin dengan 

adanya taknologi ini dapat tercipta jenis layanan VAS haru sehingga 

menimbutkan adanya diferensiasi untuk industri VAS, namun pada kenyataannya 

sampai dengan saat ini belum ada operator baru yang menggunakan teknologi inL 

Sehingga dari uraian dapat disimpulkan babwa produk yang ditawarkan oleh 

pendatang baru adalah produk yang standar atau tidak terdifercnsias~ seperti 

ditabulasikan pada Tabel 3.4. 

Tabel 3.4 Variabel ancaman pendatang baru- diferensiasi produk 

Variabcl I11dikator Nilai 
Diferensiasi produk - Prodnk dari pcndalang baru memiliki 0 

diferensiasi terhadap produk cksisting 
···-
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3.4.1.2 Inveslasi 

Pada varlabel Inl terdapat dua lndlkator yaltu besamya blaya Investasl 

yang harus dike1uarkan dan w$tu pencapaian cash flow positif Kecilnya biaya 

investasi yang dibutuhkan dan waktu pencapaian cashj/ow yang cepat akan 

meningkatkan ancarnan masuknya pendatang baru. 

Kondisi: 

Untuk membangun suatu operator mobile relatlf membutuhkan biaya 

i.nvestasi yang lebih rendah dibandingkan dengan kebutuhan investasi perusahaan 

lain dalam industri telekomunikasi seperti perusahaan manufaktur pemasok 

(vendor). Pada Tabel 3.5 ditunjukkan besamya biaya investasi telepon tetap dan 

bergerak berdasarkan analisis yang dilakukan BAPPENAS tabun 1999, terlibat 

bahwa investasi untuk satu satuan sambungan telepon bergerak lebih murab 

apabila dibandingkan telepon tetap. 

Tabel3.5 Biaya Satuan Investasi [36) 

Telah dikategorikan sebelumnya bahwa pendatang baru dapat menjadi 

ancaman bagi layanan VAS Telkom Flexi adalah layanan VAS dari Hepi yang 

merupakan tayanan FW A barn dari mobile-8 dan operator-operator baru yang 

mungkin akan muncul di Indonesia baik yang menggunakan teknologi GSM, 

CDMA, Wimax, maupun teknologi lainnya. 

Layanan VAS mempa.kan layanan tambahan bagi suatu operator yang 

tujuannya adalah untuk melengkapi layanan utama dan dapat dijadikan fuktor 

pendukung untuk menarik minat pembeli agar menjadi pelanggan operator 

tersebut. Untuk memberikan Jayanan VAS kepada pelanggan, operator harus 
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membangun inftastruktur VAS dan menyediakan aplikasi beserta channel 

provisioning nya. 

Bagi suatu operator untuk membangun infrastruktur VAS melalui 

penyediaan perangkat VAS bukanlah Sllatu investasi yang sangat besar karena 

selain menggunakan biaya Capital Expenditure (CAPEX) operator dapat 

menggunakan model bisnis lain yaitu mclalul revemJe share atau managed 

service. Investasi untuk perangkat VAS baik melalui biaya CAPEX maupun 

revetme share memilik:i waktu pencapaian untuk pengemba1ian modal yang relatif 

tidak terlalu lama. 

Sebagai contoh adalah penyediaan perangkat VAS RBT. Berdasarkan 

kajian singkat yang telah dilakukan Telkomsel terbadap layanan RBT Telkomsel 

yaitu NSPI212 b<Uk melalui penyediaan dengan biaya CAPEX maupun metode 

revenue share didapalkan biaya yang dikeluarkan tidaklah besar jika 

dibandingkan re.vemre yang diperoleh oleh Telkomsel setiap bulan dan waktu 

pengembalian modal relatif singkat. Berikut akan dijelaskan analisa investasi 

untuk layanan VAS RBT: 

I, Investasi RBT dengan model pembiayaan CAPEX 

a. Investasi 

Perhitungan CAPEX untuk sistem NSP ditabulasikan pada Tabel3.6. 

Tabel3,6 CAPEX sistem NSP [37] 

Item Barga@ .Tumlah Total Barga Keterangan 

, RBT Server 2.155.444 US$ l sct 2. !55.444 US$ Termasuk liscnsi 
' untuk 2·t sub. 

RBTPla er l70.000US$ 27"" 4.590JIDO US$ 
~-

Lisensi 0.78 US$ 4 'uta H20.000US$ 
Tutal 9.865.444 US$ 

Jika 1 US$= Rp. 9,300, maka total CAPEX adalab Rp. 91.748.629.200 
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b. OPEX 

OPEX setiap bulan adalah sebagai berikut : 

I) Maintenance : Rp. 764.571.910 

2) Daya :Rp. 24.236.471 

3) Transmisi : Rp. 2.309.200.000 

4) Marlreting : Rp. 1.500.000.000 

Sehingga total OPEX adalah Rp 4.598.008.381 

c. Pendapatan 

Harga konten NSP mengandung tiga unsur utama yaitu : Cost. 

share Untuk Telkomsel dan share untuk CP. Besaran Cost pada setiap tarif 

emi user selalu sama, sadangkan share untuk Telkomsel dan CP berbada­

beda sesuai kesepakatan antara Telkomsel dengan mitra penyedia konten, 

seperti ditunjukkan pada Gambar 3.5. 

{ End User Tariff 1 

[ Cost J [ Profit J 

Shafo Share 
Telkomsel Miua 

Gambar 3.5 Diagram struktur tarif [37] 

Pendapatan layanan NSP setiap bulan adalah sebagai berikut : 

l) Revemu.~ Total : Rp. 39.899.860.697 

2) Share Tclkomsel : Rp. 25,095,060,928 

3) Share Mitra content : Rp. 14.788.067.475 

4) Bearer cost : Rp. 6.425.158,305 

Dengan memperhitungkan CAPEX dan OPEX diperoleh perhitungan 

sebagai berikut : 
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Profit =(Cost+ Share Telkomsel)- OPEX 
= (6.425.158.30& + 25.095.060.928} -4.598.008,381 
= 31.520.219.235 -4.598.008.381 
= 26.922.210.854 

Sehingga keunlungan layanan NSP yang diperoleh Telkomsel setelah 

dikurangi OPEX adalah Rp. 26,922,210,854 per bulan. 

BEP = CAPEX div Profit 
= 91.748.629.200 div 26.922.210.854 
=3,4 

Sehingga BEP akan terjadi pada bulan ke-4 (tanpa memperhitungkan 

inflasi, kenaikan tarif) 

Pendapatan bersih Telkomsel untuk 2tehun Rp. 538,193,033,160 

2. Investasi RBT dengan model revenue share 

Model bisnis ini memberlakukan keijasama antara Telkomsel dengan vendor 

penyedia sistem dan mitra penyedia konten, Ke!ja sama anta.ra Te1komsel 

dengan mitra penyedia konten dituangkan dalam bentuk peijanjian dengan 

model pembagian keuntungan seperti pada investasi CAPEX sedangkan Keija 

sama antara Telkornsel dan Vemior penyedia sistem dapat dilakukan dengan 

skema pembagian keuntungan dari pendapatan tetap. Dengan kondisi ini maka 

tidak ada CAPEX di sisi Telkomsel dan OPEX untuk Telkolll8el relatif lebih 

keciL Model kelja sama Telkomsel dengan vendor penyedia sistem 

ditunjukkan pada Gambar 3,6, 

Tarifkc 
Pclanggan 

• 
r Cos< l [ Content l 

• • 
15% 85% Share Slwc 

Tclkomsel Vendor Telkomsel Mitra 

Gambar 3.6 Model keljasama dengan vendor penyedia sistem [3 7] 
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layanan VAS di pasar. Selain itu dari oontoh perhitungan dapat disimpulkan 

bahwa waktu yang diperlukan untuk pengembalian modai investasi tidak lama. 

Vatiabel anc).Bman pendatang barn daiam hal biaya investasi ditabulasikan pada 

Tahel3.8, 

Tahel3.8 Variahel ancaman pendatang baru- biaya investasi 

Variabcl lndikator Nilal 

Biaya lnvestasi - P<:ndatang baru memerlulam biaya inveslasi l 
yang tidak besar untuk melwtcurkan Jayanan 
VAS 

- Payback dnri investasi menarik I 

3.4.1.3 Biaya Beralih Pemasok 

Dengan adanya switching cost yang rendah akan meningkatkan ancaman 

masuknya pendatang baru. Apabila pemasok memiliki perangkat spesifik yang 

tidak dapat digunakan untuk teknologi atau layanan lain maka akan menghasilkan 

biaya beralih pemasok yang tinggi. 

Kondisi: 

Perkembangan teknologi yang sernakin pesat, mendorong tiap pemasok 

mengembaugkan perangkatnya sesuai dengan tekanlogi yang ada Tiap-tiap 

perangkat memiliki kamkteristik yang beroeda. Yang diatur dalam standarisasi 

hanya protokol standar dalarn tiap teknologi tersebut. Bagi pendatang barn 

mengembangkan jaringan dengan teknologi yang dipilih pasti mengeluarkan biaya 

beralih pemasok yang tinggi yang diperlukan untuk pembelian perlengkapan barn, 

biaya pelatihan karyawan dalam pengoperasian perangkat, biaya dalam pengujian 

perangkat dan lain-lain. 

Dari uraian dapat disimpulkan hahwa biaya beralilt pemasok yang hams 

dikeluarkan tinggi, sehingga variabe1 ancaman pendatang baru dapat ditabulasikan 

pada Tabel3.9. 

Tabel3.9 Variabelancaman pendatang barn- biaya beralih pemasok 

Variabcl lndikator Nilai 

Biaya bernlih pemasok - Biaya bcralih pcrnasok rcndall 0 
··········-·-·--· 
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3.4.1.4 Akses ke Saluran Distribusi 

Akses saluran distribusi ditihat dari dua sisi yang pertama kemudahan 

pendatang baru untuk mendapatkan pemasok dan yang kedua adalah kemudahan 

untuk mendapatlwl jalur distribusi yang baik. Semakin mudab pendatang baru 

mendapatkan pemasok dan akses ke saluran distribusi maka akan meningkatkan 

ancaman dari pendatang baru. 

Kondisi : 

Pemasok bagi operator telekomunikasi adalah vendor penyedia perangkat 

keras untuk NSS, BSS dan VAS, vendor penyedia aplikasi, vendor terminal 

pelanggan, vendor penyedia RlliM, dan lain~lain. Di Indonesia pemerintah tidak 

melarang masuknya pemasok ke dalam suatu industri. Persaingan yang sangat 

ketat diantara pemasok memberi keuntungan bagi operator karena operator akan 

mendapatkan harga kompetitif yang ditawarlwl pemasok, terutama dengan 

masuknya pemasok dari China yang menawarkan harga jauh dibawah pemasok 

dari negara lain. Hal ini akan meningkatkan ancaman masuknya pendatang baru. 

Namun dalam penyedlaan suatu jalur distribusi yang mudah dijangkau 

pembeli dan tersedia dimana~mana tidaklah mudah. Karena operator barns 

menggelar gerai-gerai di berbagai tempat, bekerja sama dengan pihak ketiga 

seperti bank dan swalayan daJam memberikan pelayanan elektronik dan online~ 

customer care yang handal, dan laln~lain. Seperti ditunjukkan pada Gam bar 3. 7 

pembeli dominan mencari produk pada gerai resmi operator, toko ponsel. mall 

atau elektronik center~ dan seterusnya. 

----------------------------; 

~-----·----------- ---~J 

Gombar 3. 7 Saluran distribusi [38) 
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Bagi Hepi sebagai pendatang baru, penyediaan saluran dlstibusi bukanlah 

suatu permasalan yang besar karena Hepi dapat memanfaatkan saluran disttibusi 

miJik operator induk yaitu moblle-8 yang sudah ada. Gambar 3.8 mengilustrasikan 

saluran distribusi yang dimiliki oleh Mobile--8. 

- !llll&:!ll!.l.t.l"*'"l>l>"""'!!llii.J'I.l;~lfiH~~J,it!f~fiii'U,O~.III;(;~IIlll!:<oo 
JI\IV.II'!Alk 1A.* '(MI WQII:I(! , Mill .ll.U.Mlll 

Gambar 3.8 Saluran Distribusi Mobil<>-8 [35] 

Dengan adanya saluran distribusi milik Mobile-8 seperti pada Gambar 3.8 

di alas, Hepi tidak perlu membangun saluran distribusi barn. Walaupun demikian, 

tingkat persalngan yang dialami oleh Hepi cukup besar dengan adanya saluran 

distribusi milik operator eksisting yang sudah lama berdiri dan tersebar di 

berbagai daerah. 

Tetapi bagi operator baru yang akan masuk dalam industri telekomunikasi, 

untuk mernbangun jalur distribusi tersebut membutuhkan biaya yang tidak sedikit. 

Hal ini akan mengurangi ancaman masuk.nya pendatang baru. Dari uraian dapat 

disimpulkan bahwa perusahaan dalam membangun suatu operator telekomunikasi 

mudah untuk mendapatkan pemasok tetapi untuk membangun jalur distribusi 

yang baik ke pelanggan tidaklah mudah. Variabel ancaman pendatang baru untuk 

akses ke saluran distribusi dilabulasikan pad a Tabel 3 .l 0. 

42 Universitas Indonesia 

Analisis Potensi..., Anie Kurniawati, FT UI, 2009



Tabel3. 10 Variabel ancaman pendatang baru- Akses ke saluran distribusi 

Varia bel lndikator Nitai 

Akses ke salurnn - Mudah IOOildapall<lm pemasok l 
dislribusi 

- Mudah mendapalkanjalurdis!nlmsi kc 0 
POlan'"""' 

3.4.1.5 Loyalitas Pelanggan 

Apabila pelanggan setia terhadap produk operator yang ada maka akan 

mengurangi ancaman masuknya pendatang barn. 

Kondisi: 

Persaingan bisnis pada industri telekomunikasi sangat ketat Operator 

berlomba-lomba untuk menambah jumlah pelanggannya. Penjualan kartu perdana 

murah yang dilakukan operator. dimana sering kaii harga pulsa kartu perdana 

lebih murah daripada harga pulsa isi ulang. mendorong peningkatan churn rate, 

akibatnya kartu perdana kini menjadi semacam calling card, hanya digunakan 

ketika pulsa masih ada dan bila sudah tidak ada pulsanya. kartu akan dibuang 

kemudian beralih ke kartu lain yang memiliki penawaran lebih menarik 

Selain itu adanya perang tarif antar operator juga selain menyebabkan 

turnnnya revenue dan ARPU yang diperoleh operator. juga menyebabkan 

meningkatkan churn rate pe!angggan. Gambar 3.9 mengHustrasikan kondisi 

perang tarif antar operator seluler di Indonesia selama periode Desember 2007 

sampai Desembcr 2008 [35]. 

• --a 
--·--

• • 
... ~~ 

fjj:j"'-

oern.&Joon 

Gambar 3.9 Pergerakan Kompetisi Tarif Voice antar Operator [35] 
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Dari Cmmbar 3.9 di atas, dapat dilihat bahwa perang tarif untuk layanan 

voice menggunak:an 2 metode yaitu cost per duration dan cost per call. Metode 

cost per duration digunakan oleh Hutchison dengan meluncurkan program 

Rp.llmenit di bulan Desember 2007, Starone dengan program Rp.25.0001bulan di 

bulan Januari 2008, Indosat 1M3 dengan program Rp.O,Olldetik di bulan Januari 

2008 yang berubah menjadi Rp.O,OOO ... IIdetik di bulan Februari 2008, XL dengan 

program Rp.O,OOO ... lldetik di bulan Maret 2008, Hepi dengan program 

Rp. 1.000/hari di bulan Maret 2008, Simpali dengan program Rp. 13/detik di bulan 

Juni 2008, Mentari dengan program Rp.S/detik di bulan Juli 2008, Mentari dengan 

program Rp.LOOO/hari di bulan Agustus 2008, dan Axis dengan program 

Rp. lldetik di bulan September 2008, Metode Cost per Call mulai digunakan di 

bulan April 2008 yang dipelopori oleh Hutchison dengan program Rp.60/nelpon 

yang kemudian diterapkan oleh operator lain seperti Esia dengan program 

Rp.O/nelpon untuk panggilan lokal sesama namor Esia di beberapa kota tertentu di 

bulan Mel 2008, XL dengan program Rp.O/nelpon untuk pelanggan pra-bayar di 

bulan Juni 2008, XL deogan program Rp.O/nelpon (08.00 - 22.00) untuk 

pelanggan pasca-bayar di bulan Juli 2008, Flexi dengan program Rp,O/nelpon 

untuk wilayah Jabotabek di bulan Agustus 2008, serta Axis dengan program 

Rp. 1/nelpon untuk sesama nomor Axis di bulan September 2008 dan program 

Rp. 1/nelpon untuk anggota komunitas di bulan Desember 2008. 

Untuk layanan SMS, selama periode tahun 2007 sarnpai 2008, para 

operator seluler telah menciptakan skema promo SMS yang beJYariatif seperti 

gratis SMS sesuai dengan jumlab pemakaian, pemakaian SMS sepuasnya dengan 

voucher tertentu, pemakaian SMS sepuasnya dengan nomer yang terdaftar, dan 

sebagainya. Gambar 3.10 mengilustrasikan kondisi perang tarif antar operator 

se1uler selama periode 2007 sampai 2008 untuk layanan SMS [35]. 
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_ ........... ........., .. _ .. 
".'"!i/'a. 

Gambar 3. !0 Pergerakan Kompetisi Tarif SMS antar Operator [35] 

Dari Gambar 3.10 di alas, perang tarif SMS selama periode 2007 sampai 

2008 dilalwkan oleh Esia dengan program SMS Rp. 750/hari dan 

Rp.4.000/minggu di awal tahun 2007, Simpati dengan program Rp.49/SMS di 

bulan Januari 2007, AS dengan program Rp.99/SMS di bulan Februari 2007, 

Simpati dengan program gratis SMS sesuai dengan jumlah pemakaian di bulan 

April 2007, Hutchison dengan program gratis SMS untuk pemakaian on-net di 

bulan Oktober 2007, Flexi dengan program gratis SMS sesuai dengan jumlah 

pemakaian di bulan November 2008, Hutchison dengan program gratis SMS 

Rp.IO.OOO/bulan di bulan November 2007, dan Mentari dengan program SMS 

sepuasnya ke 2 nomor di bulan Desernbcr 2007. Selarna periode 2008 perang tarif 

SMS dilakukan oleh 1M3 dengan program Rp.40/SMS di bulan Januari 2008, AS 

dengan pmgram gratis I 00 SMS untuk pemakaian 100 SMS di bulan Januari 

2008, Simpati dengan program gratis 200 SMS untuk pernakaian Rp. 10.000 di 

bulan Februari 2008, Ffexi dengan program gratis 5 SMS untuk pemakaian 5 SMS 

di bulan Maret 2008, Axis dengan program Rp.60/SMS di bulan Mei 2008, XL 

dengan program gratis 5 SMS untuk pemakalan SMS ke operator lain., Esia 

dengan program Rp.llkarakter di bulan Mei 2008, Hepi dengan program 

Rp.IO/SMS di bulan Juni 2008, 1M3 dengan program Rp.O,l/SMS di bulan 

Agustus 2008, Axis dengan program Rp.!ISMS di bulan Agustus 2008, Mobile 8 

dengan program gratis SMS di bulan Agustus 2008, XL dengan program 

45 Univeffiilas lndonesia 

Analisis Potensi..., Anie Kurniawati, FT UI, 2009



Rp.O/SMS di bulan September 2008, dan Hutchison dengan program gratis SMS 

ke semua operator di bulan September 2008. 

Sampai dengan Desember 2008 jumlah clmrn rate Pelanggan Telkorn 

cukup tinggi Posisi sales, chum, dan net additional sales Flexi dapat dilihat pada 

Gambar3.1L 

3,000.000 

2.500.000 

2.00:1.000 

1.500.000 

1.000.000 

500.000 

I :::B c 
Gamber 3.11 Posisi Sales, Churn. dan Net Addiotional US Flexi [39] 

Berdasarkan perhitungan dari data pada Garnbar 3.11 di atas, dapat 

diketahui bahwa pertumbuban rata~rata clmm perbulan adalah 12~48% dan rata 

persentase churn terhadap jumlab sales adalah 57~69"/o yang menandakan bahwa 

loyalitas pelanggan Telkom Flexi cukup rendab. 

Dari uraian dapat disirnpulkan bahwa pelanggan tidak loyal tcrhadap 

produk operator yang ada, seperti ditabulasikan pada Tabel 3 .I L 

Tabel3.11 Variabel aneaman peadatang baru -loyalitas pelanggan 

Variabel lndikntor Nilai 

Loyalilas pelanggan . Loyalill!S pel-rendah 1 

3.4.1.6 Kebijakan Pemerintalt 

Apabila pemerintah mengeJuarkan regulasi untuk mendukung masuk dan 

berkemhangnya operator baru maka akan meningkatkan ancaman masuknya 

pendatang barn. 

Kondisi: 
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Pada Tabel 3.12 ditunjukk:an struktur lisensi telekomunikasi untuk 

Indonesia, bahwa untuk jaringan tetap dan bergerak telah diatur dalam undang~ 

undang. Dengan penye1enggaraan yang bersifat terbuka dan perizinan meialui 

seleksi artinya caJon penye1enggara manapun yang memenuhi persayaratan boleh 

mengikuti seJeksi. 

Tabel nz Struktur lisensi telekomunikasi di Indonesia [40) 

Peraturan perundangan mengenai telekomunikasi adalah UU no 36 tahun 

1999. Penyelenggaraan jasa telekomunikasi diatur dalam Keputusan Menter:i 

Nomor: 21 tabun 2001. Merujuk pada KM 21 tahun 2004, operator 

telekomunikasi baik seluler maupun FW A dapat menjadi penyelenggara jasa 

teleponi dasar, penyelenggara jasa nilai tambah teleponi, dan penyelenggara jasa 

multimedia yang disebutkan dalam pasal-pasalnya sebagai berikut : 

Pasal3 

(1) Penyelenggaraanjasa telekomunika.si terdiri atas: 

a. Penyelenggaraan jasa teleponi dasar 

b. Penyelenggaraan jasa nilai tambah teJeponi 

c. Penyelenggaraan jasa multimedia 
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Pasal4 

Penyelenggaraan jasa telekomunika.si sebagaimana dimaksud dalam Pasal 3 ayat 

(1) merupakan penyelenggaraan yangjumlah penyelenggaranya tidak dibatasL 

Pasall4 

(2) Penyelenggaraan jasa teleponi dasar diselenggarakan oleh : 

a. Penyelenggara jaringan tetap lokal 

b. Penyelenggara jaringan bergerak seluler 

c. penyelenggara jaringan bergerak satelit 

d. penyelenggara radio trunking 

Pasal23 

(I) Dalam menyelenggarakan jasa teleponi dasar, penyelenggara jasa teleponi 

dasar dapat melaksanakan &silitas layanan tambahan. 

(2) Penyelenggara jasa teleponi dasar dapat menerapkan biaya tambahan 

penggunaan fasilitas layanan tambahan yang besarnya ditetapkan oleh 

penyelenggara. 

(3) Fasilitas layanan tambahan diberikan atas permintaan pelanggan. 

Pasall4 

Fasi!itas layanan tambaban sebagajmana dimaksud dalam Pasal23 ayat (I) dapat 

berupa: 

a, Re;,erse charging 

h. Multi call address 

c. A hhret'iated dialling 

d. Special diallingfasilities 

e. Voice and text mail box 

f. Short message services (SMS) 
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Pasal25 

( 1) Penyelengganum jasa ni1ai tambah teleponi sebagaimana dimaksud dalam 

Pasal 3 hurufb terdiri atas jenis jasa : 

a. Panggilan premium 

b. Kartu panggil 

c. Nomor telepon maya (virtual private phone number) 

d. Rekaman telepon untuk umum 

e. Store and j01111ard 

f Pusat layanan infonnasi (call centre) 

Penyelenggara jasa teleponi dasar dlfarang menyelenggarakan jasa panggilan 

premium (Pasar 30), jasa kartu panggil (Pasal34),jasa nomortelepon maya (Pasal 

37}, dan jasa slore and forward (Pasal 42). 

Pasal46 

(1) Penyelenggaraan jasa multimedia sebagaimana dimaksud dalam Pasal 3 huruf 

c terdiri atas : 

a. Jasa televisi berbayar 

b. Jasa akses internet (internet service provider) 

c. Jasa interkoneksi internet (NAP) 

d. Jasa internet teleponi untuk keperluan publik 

e. Jasa wireless 

Berdasarkan pasal-pasal dari KM 21 tabun 2004 yang telab dijelaskan di 

alas, dapat diketabui bahwa pemerlntab mendukung penyelenggaraan layanan 

VAS seperti layanan-layanan yang terdapat pada pasal 24, 25 dan 46. Selain itu 

kebijakan untuk penyelenggaraan layanan VAS didukung oleh Peraturan Menter! 

Komunikasi dan Informatika Nomor: 24/MKOMINF0/10/2005 tentang 

penggunaan fitur berbayar jasa telekomunik:asi khususnya Pasal 2 yang dijelaskan 

dalam ayat-ayatnya sebagai berikut: 

(!) Penyelenggara Jaringan Tetap dan Penyelenggara Jaringan Bergerak yang 

menyelenggarakan jasa teleponi dasar dapat menyediakan fitur jasa tambahan 

yang mencakup antara fain tetapi tidak terbatas pada: 
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a. Telkom Memo 

b. Voice Mail Box 

c. Fasilitas Lacak 

d. Nada Sela 

e. Tri Mitra 

f. Sandi Nada 

g. KLIP (Kenali Langsung ldentitas Pelanggan) di PSTN 

h. Informasi Detail Tagihan Jasa Telekornunikasi 

i. Ring Tone 

(2) Dalam hal Penyelenggara Jaringan Tctap dan Pcnyelcnggara Jaringan 

Bergerak menyediakan fitur jasa tambahan sebagaimana dimaksud pada ayat 

(!) dan dikenakan biaya wajib memberikan informasi lengkap dan jelas 

tentang tarif, jenis maupun tingkat layanan kepada pelanggan. 

(3) Dalam hal pelanggan akan dikcnakan biaya tambaban alas penggunaan 

layanan fitur jasa tambaban sebagaimana dimaksud pada ayat (I) dan (2), 

Penyelenggara Jaringan Telap dan Penyelenggara Jaringan Bergerak wajib 

terlebih dahulu menyampaikan infurmasi lengkap tentang jenis layanan, 

manfaat atas layanan fitur jasa tambahan tersebut, serta harus terlebih dahulu 

mendapatkan persetujuan dari peianggan, seperti ditabulasikan pada Tabel 

3.13. 

Tabel3. 13 Variabel ancaman pend a tang bam- kebijakan pemerintah 

Variabcl lndikator Nilai 

Kcbijakan pemcrintah . - mendukung tumbuiJnya lay.man I 
VAS 

'-·· ---------------------------

3.4.1.7 Tekanan Ancaman Pendatang Baru 

Berdasarkan pembahasan pada sub bab 3.4.1 ini dapat diketabui pendatang 

bam memiliki tekanan MEDIUM terhadap layanan VAS Flexi seperti dapat 

dilibat pada Tabel3.14. 
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Tabel3.14 Hasil analisis tekanan kekuatan ancaman pendatang baru 

No Variabcl lndikator Nilai 

I Diferensiasi produk - Produk dari pendalang baru memiliki 0 
diferensiasi lerhadap produk eksisting 

2 Biaya Investasi - Pcndatang barn memerlukan biaya investasi I 
yang tidak bcsar untuk mcluncurkan layanan 
VAS 

- Payback dari investasi menarik I 

3 Biaya beralih - Biaya beralih pcmasok rendah 0 
I nemasok -

4 Akscs kc salurnn - Mudah mendapalkan pemasok I 
dislribusi. 

- Mudah mendapalkanjaluc distribusi ke 0 
nelan•~• 

3 Loy ali las Pclanggan - Loyalitas pc.Ianggan rendah 1 

6 Kebijakan - Pemerintah mendukung tumbuhnya layanan I 
pemerinlah VAS 

62,50% 
PERSENTASE MEDIUM 

3.4.2 Ancaman Produk Pengganti 

3.4.2.1 Produk Pengganti 

Apabila ada produk pengganti bagi layanan VAS Flexi yang menjadi 

alternatif bagi pembeli maka akan mengurangi laba yang akan diperoleh oleh 

Telkom Flexi. 

Kondisi: 

Produk pengganti untuk layanan VAS dari telepon bergerak nirkabel atau 

telepon tetap nirkabel adalah layanan VAS yang berasalal telepon tetap kabel 

(PSTN) dan layanan VAS dari internet. Dengan adanya produk pengganti akan 

meningkatkan ancaman produk atau jasa pengganti. 

Dari uraian dapat disimpulkan bahwa terdapat produk pengganti untuk 

telepon bergerak nirkabel yaitu telepon tetap, seperti ditabulasikan pada Tabel 

3.15. 
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Tabel 3.15 Variabel ancaman produk pengganti- produk pengganti 

Variabel lndikator Nilai 

Produk pcngganli - Ada produk pcngganli I 

3.4.2.2 Layanan Produk Pengganti 

Apabila layanan produk pengganti sama,. lebih lengkap atau Jebih fleksibel 

dibandingkan telepon bergerak nirkabel maka ak:an meningkatkan ancaman 

produk atau jasa pengganti. 

Kondisi: 

Telepon tetap sebagai produk subtitusi dari layanan bergerak nirkabel 

memiliki keterbatasan dari sisi layanan. Telepon tetap ini hanya dominan 

digunakan untuk layanan suara saja. Untuk layanan tambahan seperti SMS. 

identifikasi pelanggan, VMS dan lain-lain hanya bisa digunak:an apabila terminal 

pelanggan sudah bisa mendukung layanan tersebut. Selain itu juga kurangnya 

fleksibilitas karena untuk mendapatkan layanan ini harus mendaftar terlebih 

dahulu dan tidak: semua sentral telepon tetep dapat melayani layanan tersebut. 

Banyak sekali layanan VAS yang berasal dari layanan internet dan dapat 

dikatakan bahwa layanan internet ini adalah pelopor lahimya layanan enhanced 

VAS dengan media akses data. Tetapi saat ini layanan VAS yang disediakan oleh 

jaringan internet dapat diadopsi ke dalam versi mobile yang dapat dinikmati oleh 

pelanggan seluler maupun FW A apabila operator telekomunikasi menyediakan 

layanan akses data dan handset pelanggan mendukung layanan tersebut. Produk 

pengganti untuk layanan VAS yang disediakan oleh internet terbatas pada layanan 

VAS yang berbasis ak:ses data. 

Tabel 3.16 akan membandingkan layanan VAS yang dimiliki oleh 

operator seluler dan FW A dengan PSTN dan internet. 
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Tabel 3.16 Perbandingan VAS seluler, telepon tetap, dan internet [9][1 OJ 

Dari uraian dapat disimpulkan bahwa layanan VAS dari te!epon tetap dan 

internet tidak selengkap dan sefleksibel layanan VAS dari telepon nirkabe!, 

seperti ditabulasikan pada Tabel3.17. 

Tabel 3.17 Variabel ancaman produk pengganti -layanan produk pengganti 

Variabcl IDdiktUor Nilai 

Layanan produk - Filur layamn produk pengganti lengkap 0 
lllCn~ 

3.4.2.3 Tarif Produk Peugganti 

Apabila harga produk pengganti lebih rnurah dibandingkan produk industri 

maka akan meningkatkan ancarnan dari produk produk atau jasa pengganti. 

Kondisi : 

Perbandingan tarif !ayanan VAS antara telepon tetap dengan se!u!er dan 

FWA diJihat dari tarif voice karena tarif layanan VAS yang disediakan oleh 
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tetepon tetap sudah tennasuk dalam Jayanan voice kecuali tarif SMS. Dari sisi 

harga, telepon tetap kabel tidak lebih murah dibandingkan telepon tetap nirkabel. 

Begitu juga dari sisi layanan tambahan (value added), telepon tetap tidak lebih 

baik apabila dibandingkan dengan telepon bergerak nirkabel atau telepon tetap 

nirkabel. Dibawah ini adalah tarif percakapan lokal untuk telepon tetap kabel dari 

Telkom. 

TarifPercakapan Lokal : Rp 125 per menit 

Keterangan : 

• Tarifuntuk percakapan 2 menit pertama Rp 250 

• Untuk tarifpermenit selanjutnya Rp 125 

Sedangkan untuk Tarif percakapan SLJJ yang masuk Zona-0 (berbeda kode area 

denganjarak < 30 km) tarifnya disamakan dengan tariflokal. Untuk perbandingan 

tarif PSTN terhadap tarif seluler dan FWA dapat dilihat pada Lampiran 1, 

Lamp iran 2, dan Lamp iran 3. 

Untuk layanan data, tarif internet relatif lebih murah daripada tarif data 

Flexi. Tarif data Flexi untuk volume based charging adalah Rp. 3/k:b untuk 

postpaid dan Rp. 5/kb untuk prepaid. Tarif data Flexi untuk time based charging 

adalah Rp. 200/menit. Sedangkan untuk tarif data internet, penyedia layanan 

seperti Firstmedia menawarkan tarifflat tennurah yaitu Rp. 135.000/bulan untuk 

penggunaan unlimited dengan kecepatan 384 Kbps, CBN menawarkan tarif Rp. 

350.000/bulan untuk penggunaan unlimited dengan kecepatan 512 Kbps, dan 

Speedy menawarkan tarifRp. 195.000/bulan untuk penggunaan unlimited dengan 

kecepatan 384 Kbps. Perbandingan tarif layanan internet dari Firstmedia, CBN, 

dan Speedy dapat dilihat pada Lampiran 4. 

Dari uraian di atas dapat disimpulkan bahwa harga produk pengganti tidak 

lebih murah dibanding telepon bergerak nirkabel, seperti ditabulasikan pada Tabel 

3.18. 
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Tabel3.18 Variabel ancaman produk pengganti- tarifproduk pengganti 

Variabel lndikator Nilai 

Tarirproduk pengganti - Tarif produk PS1N murah 0 

- Tarif profuk internet murah I 

3.4.2.4 Ketersediaan Produk Pengganti 

Apabila produk pengganti mudah didapatkan dalam suatu industri maim 

akan meningkatkan ancaman produk atau jasa pengganti terhadap industri. 

Kondisi: 

Walaupun dapat dikatakan bahwa layanan telepon nirkabel dapat 

digantikan oleh telepon tetap kabel. Namun penyediaan infrastruktur dan 

pemeliharaan telepon membutuhkan biaya yang besar seperti yang ditunjukkan 

pada Tabel 3.5 Sehingga operator telepon tetap kabel cenderung untuk tidak 

menambah kapasitas pelanggannya. 

Layanan telepon tidak bergerak: tetap (PSTN) Telkom tersedia di seluruh 

wilayah Indonesia. Jaringan telepon tidak bergernk kabel TELKOM terdiri dari 

sentral telepon mulai dari sentral telepon lokal sampai sentral jarak jauh. Tiap 

sentral telepon lokal dihubungkan dengan perangk:at pelanggan melalui perangkat 

dan fasilitas yang dinamakan outside plant. Outside plant mencakup sambungan 

kabel (serat optik dan tembaga) dan penghubung transmisi lokal nirkabel, serta 

fasilitas-fasilitas distribusi yang menyatukan mereka. Semua fasilitas switching di 

sentral telepon lokal dan jarak jauh telah menggunakan teknologi digital. 

Peningkatan-peningkatan sub-stansial ini akan meningkatkan efisiensi jaringan., 

kinerja dan fleksibilitas routing panggilan. TELKOM memiliki 8,6 juta 

sambungan telepon tidak bergerak kabel yang masih berfungsi di semua divisi 

sampai dengan 31 Desember 2008. Tabel 3.19 menunjukkan kapasitas telepon 

tetap tidak bergerak milik Telkom. 
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Tabel 3.19 Kapasitas telepon tetap tidak bergerak Telkom [41) 
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Dari Tabe1 3.19 dapat diketabui bahwa persentase sambungan yang 

tepasang dibandingkan dengan kapasitas sentral ada1ah 89,127% dan persentase 

sambungan yang terpakai dengan kapasitas sentral adalah 78,177% yang artinya 

okupansi perangkat sudab tinggi sehlngga terdapat keterbatasaan kapasitas yang 

tersedia untuk rnengakomodasi permintaan pelanggan, 

Ketersediaan internet juga belum tersebar secara luas di seluruh wilayah 

Indonesia dan masih terpusat di kota kota besar saja. Layanan internet dari 

Firstmedia media hanya tersedia di Jakarta dan Surabaya saja. Layanan CBN 
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dengan kecepatan tinggi masih terpusat di area Jakarta saja, sedangkan untuk area 

lain masih terbatas pada kecepatan akses 56 Kbps melalui dial up menggunakan 

jalur telepon tetap dan Jayanan ini tidak tersedia di semua kode area telepon. 

Begitu juga dengan layanan internet Speedy dengan teknologi ADSL yang 

menggunakan jalur telepon tetap tidak tersedia di setiap kode area telepon. 

Dari uraian diatas ditunjukkan bahwa layanan te!epon tetap kabe! yang 

merupakan produk subtitusi layanan bergerak nirkabel susah didapat di pasaran, 

seperti ditabulasikan pada Tabel3.20. 

Tabel3.20 Variabel ancaman produk pengganti- ketersediaan produk pengganti 
·---·· Variabet lndl'ltalor Nilai 

Ketersedlaan produk . Produk pengganti mndah <fidapall<an 0 
ti 

3.4.2.5 Biaya Beralil1 Pemasok 

Apabila biaya bemlih pemasok yang dibutuhkan pelanggan layanan 

bergerak nirkabel untuk berpindah layanan ke telepon tetap rendah maka akan 

meningkatkan ancaman produk ataujasa subtitusi. 

Kondisi: 

Pada Tabel3.21 ditunjukkan tarifpasang barn untuk berlangganan PSTN. 

Biaya pemasangan dibedakan atas tipe pelanggan yaitu : 

I. Pelanggan Bisnis adalah pelanggan yang melalkukan kegiatan pengerahan 

sumber daya manusia secara komersial untuk memperoleh pendapatan dan 

pendapalan tersebut digunakan untuk menjaga keberlangsungan usabanya. 

2. Pelanggan Residensial adalah pelanggan perseomngan yang berdasarkan data 

kepelangganannya adalah pelanggan yang menggunakan samhungan 

telekomunikasi untuk menunjang kegiatan sehari-hari 

3. Pelanggan Sosial adalah pelanggan yang berbentuk Lembaga atau Badan 

Hukum yang melaksanakan usahanya bukan untuk mernperoleh laba tetapi 

untuk melaksanakan fungsi sosia1 sesuai dengan misinya. 
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Tabel 3.21 TarifPasang Barn PSTN [42] 

Sedangkan untuk produk dalam industri telepon nirkabel tidak 

diberlakukan pembedaan tarif pasang barn. Untuk pasang baru pelanggan bisa 

langsung membeli kartu perdana (untuk pelanggan pra bayar) yang sangat murah 

harganya atau membayar biaya pemasangan yang murah misalnya Flexi hanya 

cukup membayar Rp. 30.000. Atau pelanggan dapat membeli produk bundling 

yang harganya lebih rendah daripada harus membeli terminal dan membayar 

biaya pasang baru untuk PSTN. 

Untuk mendapatkan layanan internet JUga diperlukan biaya untuk 

registrasi. Biaya registrasi untuk berlangganan layanan internet Speedy adalah Rp. 

75.000 sedangkan tarif registrasi untuk layanan internet CBN yang termurah 

adalah Rp. 50.000. Selain biaya registras~ untuk berlangganan layanan internet 

pembeli harus mengeluarkan biaya awal untuk pembelian perangkat komputer dan 

penyediaan modem atau router, sehingga biaya yang dikeluarkan oleh pembeli 

tidaklah murah. 

Dari uraian dapat disimpulkan bahwa biaya beralih pemasok untuk 

menggunakan produk subtitusi PSTN dan internet adalah besar, seperti 

ditabulasikan pada Tabel3.22. 

Tabel3.22 Variabel ancaman produk pengganti- biaya beralih pemasok 

Variabel lndikator Nilai 

Biaya beralih pemasok - Biaya beralih pemasok rendah 0 

3.4.2.6 Loyalitas Pelanggan 

Apabila pelanggan tidak loyal terhadap produk yang ada maka ancaman 

masuknya produk atau jasa pengganti semaJcin tinggi. 

Kondisi: 
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Dari uratan yang telah disampaikan sebelumnya pada bagian 3 .4.1.5 

pelanggan memang tidak loyal pada brand produk yang ada tetapi untuk tetap 

menggunakan layanan telepon nirkabel dan demand pelanggan masih cukup 

tinggi. Hal ini dapat dilihat pada Gambar 3.12, dimana pertumbuhan market size 

layanan berteknologi CDMA akan terns meningkat dari tahun ke tahun. 

25 ....--------

I ~20 
~ 

/ -'>l- Pertumbuhan Merkel Size 
E Rexi 
~ 15 

/ .- __ Market Size KompetitorCDMA v - ~ All c 10 

___..--/ ~ • ~ Merkel Size COMA di m 
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-• . . 
~ 
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Tahun 

Gambar 3.12 Market size dan market demand [I] 

Dari uraian dapat disimpulkan bahwa bahwa pelanggan tetap loyal 

terhadap produk yang ada, seperti ditabulasikan pada Tabel3.23. 

Tabel 3.23 Variabel ancaman produk pengganti -loyalitas pelanggan 

Variabel lndikator Nilai 

Loyalitas pelanggan - Pelanggan tidak loyalterhadap produk 0 

3.4.2. 7 Tekanan Ancaman Produk Pengganti 

Berdasarkan pembahasan pada sub bab 3.4.2 ini dapat diketahui produk 

pengganti memiliki tekanan LOW terhadap layanan VAS Flexi seperti terlihat 

pada Tabel 3.24. 
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Tabel3.24 Hasilanalisis tekanan kekuatan ancaman produk pengganti 
-No Varia bel Indikator Nilai 

l Produk pengg;mli - Ada produk pengganti l 

2 Layanan produk . Fitur layanan prodnk pcngganti !cn,gkap 0 
ti 

3 Tarifproduk . Tarif produk PSTN mwuk 0 
ponggant.i 

Tarif produk iniernct I 

4 Kelerscdiaan produk - Produk pcngganli mudah didapalkan 0 
ti 

5 Biaya bcralih . Biaya bera.lih pemasok rertdah 0 
pemasok 

6 l..oyalitas pe1anggan . Pelanggan tidal< loyal <eri>adapproduk 0 

2!1,57'% 
PERSENTASE tOW 

3.4.3 Kekuatan Tawar-Menawar Pembeli 

3.4.3.1 Pembeli Terpusat 

Apabila pembelian didominasi oleh kelompok pembeli tertentu maka 

kekuatan tawar~menawar dari pembeli akan mempunyai tekanan yang kuat 

kepada industri. 

Kondisi: 

Te11com Flexi memiJiki coverage area di seluruh wilayah Indonesia 

sehtngga pelanggan sebagai pembeli Jayanan ini juga tersebar di seluruh wilayah 

Indonesia, Telkom Flexi mernbagi area 1ayanan ke dalam 7 DIVRE (Divisi 

Regional) dan komposisi persentase jumlah pelanggan Flexi dl masing-masing 

D!VRE diilustrasikan pada Gambar 3.13. 

60 Universitas Indonesia 

Analisis Potensi..., Anie Kurniawati, FT UI, 2009



Petsentase pelanggan Re» per Dl VRE 

I 
·····-·· ' 
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Gam bar 3" 13 Komposisi pelanggan Fie xi per DIVRE [39) 

Dalam industri telekomunikasi layanan bergerak pembelian didominasi 

oleh pengguna perorangan termasuk kriteria pelanggan Telkom FlexL 

Berdasarkan basil riset pemasaran dan pelanggan Telkom Flexi yag dilakukan 

oleh lembaga konsultan Frontier pada tahun 2008, prolil pelanggan Flexi Trendy 

(pra bayar) didominasi pengguna berusia 21-30 tahun dan yang menggunakan 

Fiexi CJassy (pasca bayar) didominasi oreh pengguna berusia 3 I -40 tahun seperti 

terlihat pada Garnbar 3" 14" 

43,10% 

tlJ41..SOtahun 

0 31-40 lahun 
e»21-30fallun 

111&20tahUn 

Gambar 3" 14 Komposisi pelanggan berdasarkan umur [43] 
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Pembeli layanan VAS adalah pelanggan Flexi baik Trendy maupun Classy 

dan layanan VAS juga dapat dinikmati oleh pelanggan Flexi di seluruh Indonesia. 

Dari uraian dapat disimpulkan bahwa pembelian layanan VAS Flexi tidak 

dilakukan oleh kelompok pembeli terpusat, seperti ditabulasikan pada ·rabel3.25. 

Tabel3.25 Variabel kekuatan penawaran pernbeli- pembeli terpusat 

Variabcl lndikator Nilai 
Pembeli lcrpusat - Pembelian produk dilakukan oleh k:elompok 0 

pembell tetpusat 

3.4.3.2 Kapasitas Pembelian 

Apabila pembelian produk merupakan pengeluaran yang besar dari 

pembeli maka pembeli lebih selektif dalam menggunakan dananya, maka 

kekuatan tawar menawar dari pembeli akan mempunyai tekanan yang lmat kepada 

industri. 

Kondisi: 

Profil pengeluaran belanja Flexi perbulan ditunjukkan oleh Tabel 3.26. 

Tabel 3.26 Pola pengeluaran belanja Flexi berdasarkan pekerjaan[38] 

' ._. -' ·~-....... - - ,_ - ,_ - .._ .. ~ ~-~ 

r.o;-.. ~ ·- "~ ·- - - -· ·- ~-·- ·- - ""' ""' ...... "~ ""' -
TNWt>:ri ·- ·- ""' ""' ~· ·~· """ "A' 
~- - .... '"' - - X~ '""' ~· 
~-· ~ ·- ""' "" -~ - ·- -

Dari Tabe! 3.26 dapat diketabui behwa dominan biaya yang dikeluarkan 

pelanggan Flexi adalah Rp. 100 ribu sampai Rp. 250 ribu per bulan untuk 

karyawan swasta, pegawai negeri, profesional wiraswasta dan pekerjaan Jain. 

62 Universitas tndonesia 

! 

Analisis Potensi..., Anie Kurniawati, FT UI, 2009



Sedangkan untuk TNIIPolri sebesar Rp. 250 ribu sampai Rp. 500 ribu. Biaya yang 

dikeluarkan tersebut bukan merupakan pengeluaran yang besar dari pembeli 

Rata-rata ARPU pelanggan posisi bulan Desernber 2008 untuk Flexi 

Trendy adalah Rp. 43.082/bulan dan untuk pelanggan Flexi Calssy adalah Rp. 

94.876/ bulan. Kontribusi reveflue VAS terhadap total revemte Flexi di tahun 

2008 adalah sebesar4,l94% yang diilustrasikan pada Gambar 3. 15. 

REVENUE FLEJQ 2008 ~ 

81,36% 

iJVoice 

OSMS 
OVPS 

Gambar 3.15 Kontribusi Reverme VAS 2008 [3] 

Dari Gambar 3.15 di alas dapat dilihat bahwa kontribusi revem1e VAS 

terhadap total revemte Telkorn Flexi masih relatifkecil, sehingga dari uraian dapat 

disimpulkan babwa pembelian layanan VAS tidak dilalrukan dalam jumlah besar 

dan bukan merupakan bagian dari biaya yang besar, seperti ditabulasikan pada 

Tabel3.27. 

Tabel3.27 Variabel kekuatan penawaran pembeli- kapasitas pembelian 

Variabel 

Kapasilas pcmbclian 

Iudikatar 

Pembetiruljiiiiduk merupakan penge!uarnn 

l'lli1J! - dari pembcli 

Nihti 

0 

3.4.3.3 Diferensiasi Produk 

Apabila produk yang ditawarkan kepada pembeli tidak merniliki 

diferensiasi, rnaka pembeli akan mudah mencari pemasok lain dalam industri 

yang akan menguatkan posisi tawar menawar pembeli. 

Kondisi: 
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Dari Tabel 3.1 dapat diketabui bahwa untuk layanan VAS terdapat 

beberapa diferensiasi dimana layanan VAS tersebut hanya dimiliki oleh satu 

operator saja sehingga membuat layanan tersebut memiliki keunikan tersediri. 

Beberapa contoh diferensiasi layanan VAS yang dimiliki masing-masing operator 

dapat dilihat pada Tabel3.28. 

Tabel3.28 Diferensiasi produk VAS 

-- OPERATOR -- ·- - - DIFFERENSIASI PRODUK 
- - --- - --- - - - - - - . ---

TELKOM FLEXI 
BGM (Background Music) 
Flexi Conferece (uPCM 

TELKOMSEL 
Telkomsel EMO 
SMS Gill 

INDOSAT i-mofis 

HUTCHISON 
SMS Facebook 
Location Surveilance 

FREN (MOBIE-3) B-Live 

ESIA 
SMS Ro.1/karakler 
BREW 

Dari Tabel 3.28 dapat dilihat Telkom Flexi memiliki differensiasi layanan 

yaitu layanan BGM dan Flexi Conference (uPCM). Telkomsel memiliki 

diferensiasi layanan yaitu Telkomsel EMO dan SMS Gift. Indosat memiliki 

diferensiasi layanan yaitu i-mofis. Hutchison memiliki diferensiasi layanan yaitu 

SMS Facebook dan Location Surveilance. Fren memiliki diferensiasi layanan 

yaitu B-Live, dan Esia memiliki diferensiasi layanan yaitu SMS Rp. 1/karakter 

dan BREW. 

Tetapi jika melihat jenis-jenis layanan VAS secara keseluruhan, 

diferensiasi yang ada masih relatif sedikit. Pada umumnya layanan VAS yang 

ditawarkan kepada pembeli oleh operator telekomunikasi baik GSM maupun 

CDMA memiliki banyak kesamaan seperti layanan VMS, RBT, Transfer Pulsa, 

CUG, Multiparty Calling, Ins/ant messaging, SMS premium, Voice SMS, W AP, 

M-Banking, dan layanan akses data. 

Penggunaan layanan VAS oleh pembeli juga masih terbatas pada fitur -

fitur tertentu saja. Berdasarkan basil survei yang dilakukan oleh lembaga riset 

Frontier pada bulan Januari 2008 [43], didapatkan babwa pelanggan ponsel baik 

pengguna teknologi GSM maupun CDMA mayoritas masih menggunakan 

layanan voice dan SMS, seperti dapat dilihat pada Gambar 3.16. 
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Tnnstet pulA 

t ·-~'"' """' ·-...... 
M% ..... ..... 
0.1% 

I o.6~ 
'·'"" 0.1% ...... 
0.1 .. 
0.1 .. 

D GSMUMT 
{n = B2S) 

.Tabl 

(ll =1000) 

Gam bar 3 .!6 Persentase Penggunaan Fitur Layanan Mobile [43) 

Pada Gambar 3.!6 di atas, dapat dilihat basil survei yang dilakukan 

terhadap J.OOO responden yang tediri dari 175 orang pengguna CDMA dan 825 

orang pengguna GSM dan didapatkan bahwa persentase penggunaan layanan 

voice mencapai 42,4% dan layanan SMS mencapai 56,7% yang artinya 

penggunan layanan lain dalam hal ini layanan VAS yang dimiliki operator hanya 

mencapai o.~A.. Penggunaan layanan VAS yang paling digemari adalah SMS 

Premium dan RBT dimana dua layanan ini dapat dikatakan layanan standar dan 

tidak terdiferensiasi karena semua operator memiliki layanan ini 

Dari uraian dapat disimpulkan bahwa produk yang dibeli dari industri 

kuraog terdiferensiasi, seperti ditabulasikan pada Tabel3.29. 

Tabel 3.29 Variabel kekuatan penawaran pembeli- diferensiasi produk 

Variabcl Jndikator Nila.i 

Difcrcnsiasi produk - Kurangnya difcrcnsiasi prodUk yang dibeli l 

i dari industri 
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3A.3.4 Biaya Beralib Pemasok 

Dengan biaya beralih pemasok yang rendah pembeli dapat berpindah 

operator jasa layanan VAS dengan mudah sehingga akan meningkatkan kekuatan 

penawaran pembeli. 

Kondisi: 

Rendahnya produk diferensiasi untuk layanan VAS antar operator 

telekomunikasi di Indonesia akan menyebabkan biaya berafih pemasok yang 

rendah. Selain itu semakin murahnya kartu perdana yang ditawarkan dan program 

bundling yang disertakan pada penjualan kartu perdana tersebut juga akan 

memicu rendahnya biaya beralih pemasok 

Tabel3.30 Program pemasaran kartu perdana dan bundling [35) 

Bundling kartu pcrdana 

Bundling Handset 

Bundling llaadset 

Esia Hidayah 
r,.C"'T:::-rlfill:l 

_.JW~-~Q¥!-ifu 

Dengan perdana Rp 30JJOO mendapat 
lsi lotal senilai Rp 100.000 

• Bonus Talktimc 50% selama 3 bulan 
• Gratis SMS non Slop seminggu antar csia 
• Gratis nada sambung scbulan 
• Gratis download 5 waUpapcrs danS ringtones 

flape Esia Mcrdeka Rp 299.000, 
• Gratis Nada SambWJgJagu .. Bendern." 21 hari 
• Ringtone & Wallpaper spesial dari cokelal 
• Gratis kartu pcrdana 
• Bonus SMS 240.000 karnktcr sooilai 
• Rp 264.000,- ke scsama pcngguna esia 

Hape Esia Hldayah Gratis: 
• Qur'an Cell 
• Adzan Cell 
• Nada Sarnbung lslami 
• Doa Harlan 
• A1 Qur'an Scluler 

J'(.JJ)'I ~a~PBtri: 
iY::::4.Jit!J.I;jj,~$1l 

• Wallpaper & Ringtonc rslami 
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Program bundling sebenarnya merupakan bentuk subsidi dari operator 

agar pelanggan tertarik untuk menggunakan produk yang ditawarkan. Saat ini 

program bundling yang ditawarkan oleh operator tidak teroatos hanya pada 

pemburian bonus pulsa dan SMS saja tetapi juga pemberian bonus untuk produk 

VAS. Tabel 3.30 menunjukkan contoh program penjualan kartu perdana dan 

bundling Jayanan maupun program bundling penjualan handset yang pemah 

ditawarkan oleh operator telekomunikasi yaitu Esia. 

Tidak hanya Esia yang melakukan bundling penjualan kartu perdana dan 

handset. Hal yang sama juga dilakukan oleh operator Jain seperti Telkomsel, 

lndosat, Excelcomindo, Mobile-8, Hutchison, Axis, Sampoerna Telecom, Starone, 

dan Smart Telecom yang memberikan harga jual kartu perdana di bawah nilai 

pulsa yang ada di dalamnya serta disertai bumiling Jayanan VAS yang menarik. 

Dari uraian di atas dapat diambil kesimpulan bahwa untuk menggunakan 

layanan dari operator lain datam industri akan mengeluarkan biaya yang rendah, 

dengan kata lain biaya beralih pemasok yang dibutuhkan rendah, seperti 

ditabulasikan pada Tabel3.3 I. 

Tabel3.31 Variabel kekuatan penawaran pembeli- biaya beralih pemasok 

Varlabcl lndikator Nilai 

Blaya bcralib pcmasok . BU!ya bernlih pemasok rendalt t 

3.4.3.5 Orientasi Biaya 

Apabila pembeli eenderung menekan biaya komunikasi selu1er, maka 

kekuatan tawar menawar pembeli memiliki tekanan yang kuat kepada industri 

Kondisi: 

Telah dijelaskan sebelumnya babwa pembeli dalam industri 

telekomunikasi layanan bergerak didominasi oleh pengguna perorangan. Kriteria 

pelanggan perorangan cenderung berorientasi pada biaya ketika melakukan 

pemilihan terhadap layanan telekomunikasi seluler yang akan digunakan. 

Berdasarkan basil survei lembaga riset Deka mengenai perilaku pasar dan 

pelanggan yang dapat dilihat pada Tabel 3.32 didapatkan hasil babwa 97% 
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pembeli memilih Flexi Trendy dan 83% pembeli memilih Flexi Classy karena 

alasan tarifyang murah. [48]. 

Tabel 3.32 Alasan pelanggan menggunakan kartu HP [44] 

Dari Tabel 3.32 di alas dapat dilihat basil survei yang dilakukan terhadap 

pelanggan dari beberapa operator mengenai alasan pemilihan kartu HP. Mayoritas 

pelanggan dari setiap operator menyatakan alasan pemllihan karena tarif yang 

murah kecuali pelanggan Simpati dan Karw Halo yang lebih mementingkan 

kualitas sinyal daripada tari£ 

Dari uraian dapat disimpulkan bahwa pembeli cenderung menekan biaya 

telekomunikas~ seperti ditabulasikan pada Tabel333. 

Tabel3.33 Variabel kekuatan penawaran pembeli- kapasitas pembelian 

Variabel ludikator 

Oricntasi biaya " Pembeli <:endcrung menek:an biaya 
lelekomunikasi 

-~-

Ni;ai ] 

3.4.3.6 lntegrasi Balik 

Apabila pembeli eenderung melakukan integrasi balik (Backward 

llllegralion), maka tekanan dari kekuatan tawar menawar pembeli akan bertarnbah 

besar terhadap industri. 
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Kondisi: 

Layanan VAS merupakan fitur tambahan yang diberikan Telkom Flexi 

kepada pelanggannya, sehingga untuk menggunakan layanan VAS harus menjadi 

pelanggan T elk om Flexi Untuk menyedia.kan layanan VAS kepada pelanggan. 

Telkom Flexi harus membangun infrnstruktur janngan VAS, menyedia.kan 

aplikasi, dan channel untuk provisioning-nya. Penyediaan jaringan dan apJikasi 

VAS memerlukan biaya investasl yang cukup besar begitu pula dengan biaya 

operasional dan pemeliharaannya. Karena pembeli layanan VAS Telkom Flexi 

adalah pelanggan perorangan ma.ka pembeli tidak dapat menyediakan dan 

mengelola layanan VAS sendiri. 

Dari uraian dapat disimpulkan bahwa pembeli tidak akan melaknkan 

integrasi balik, seperti ditabulasikan pada Tabel3.34. 

Tabel3.34 Variabel kekuatan penawaran pembeli- integrasi balik 

Variabel Indikator NiJai 

lntegrnsl balfk - Pembeli mempun;.U keinginan untuk 0 
rne!akukan. integrasi balik 

3.4.3. 7 Kualitas Produk 

Apabila kualitas produk industri sangat penting bagi pembeli rnaka nkan 

rneningkatkan kekuatan tawar rnenawar pembeli. 

Kondisi: 

Kualitas layanan telekomunikasi bagi suatu operator s:angat penting, 

karena kualitas yang baik merupakan daya tarik yang untuk meningkatkan minat 

pembeli agar menjadi pelanggan dari layanan yang di tawarkan oleh operator 

tersebut. Kualitas yang tidak baik akan membuat pelanggan beralih ke operator 

lain. Lembaga riset Deka telah melakukan survei untuk mengetahui alasan 

pelanggan meninggalkan kartu Flexi yang dapat dilihat pada Tabel3.35. 
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Tabel3.35 Alasan pelanggan meninggalkan kartu HP [44] 

Dari Tabel 3.35 di atas dapat dilihat babwa alasan utarna pelanggan 

meninggalkan kartu Flexi dan beralih ke operator lain adalah karena kualitas 

sambungan yang kurang baik. Persentase pelanggan Flex:i meninggalkan kanu 

eksisting akibat kualitas dan coverage yang kurang baik adalah 71,88"!. untuk 

pelanggan Flexi Trendy dan 62,32% untuk pe!anggan Flexi Classy. 

Kualitas yang kurang baik juga merupakan salab satu penyebab kecilnya 

potensi pembeli untuk menjadi pelanggan Flexi karena adanya keengganan dari 

pembeli untuk beralih dari kartu eksisting yang digunakan ke Flexi Trendy atau 

Flexi Classy seperti yang ditunjukkan pada Tabel3.36. 

Tabe! 3.36 Alasan keengganan pelanggan menggunakan kartu Flexi [44] 
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Dari Tabel 3.36 di alas dapat diketahui bahwa 34% keengganan pembeli 

untuk menjadi peJanggan Flexi Trendy dan 12% keengganan pembeli menjadi 

pelanggan Flexi Classy diakibatkan karena kualitas sinyal yang lrurang baik. 

Posisioning VAS sebagai layanan tambaban sangat dipengaruhi oleh 

kualitas sinyal dan coverage Flexi. Apebila kualitas sinyal dan coverage kurang 

baik maka otomatis kualitas layanan VAS yang disediakan kepada pelanggan 

menjadi lrurang baikjuga. 

Dari uraian di atas dapat diarnbil kesimpulan bahwa lrualitas produk 

industri sangat penting bagi pembeli, seperti ditabulasikan pada Tabel3.37, 

Tabel3,37 Variabel kekuatan penawaran pembeli -lrualitas produk 

Varia.bel IndikaCor Nilai 

Kualilas produk - Kualitas produk indnstri mempengaruhi I 
minal ocmbeli ... 

3.4.3.8 Informasi tentang Produk 

Pembeli yang memiliki informasi lengkap tentang produk seperti harga, 

kemudahan koneksl, kua1ftas dan jangkauan akan mudah untuk beraJ!h ke produk 

operator lain yang lebih baik sehingga akan meningkatkan kekuatan penawaran 

pembeli. 

Kondisi: 

Banyak media yang digunakan untuk menyampaikan informasi produk 

VAS terhadap pelanggan seperti : 

l. Media eetak dan media elektronik 

2. Website perusahaan (http://telkomflexi.com) 

3 Gerai peJayanan pelanggan (PJasa Telkom) 

4. Call center (147) 

Pada survei yang dilakukan oleh lembaga Riset Frontier, pada Gambar 

3. l 7 ditunjukkan bahwa mayoritas pelanggan mengetahui produk Flexi dari media 

Televlsi dan infonnasi dari rekanlteman kerja, 
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Sumbertnf.ormasl PattaMa Kell 
Tahu MengenaiTELKOMFiul 

. ; ' 

Gambar 3.17 Tingkat pengetahuan pelanggan mengenai produk Flexi [43) 

Pembeli yang terdiri dari pelanggan CDMA maupun GSM juga sudah 

memiliki tingkat pengetahuan yang cukup terhadap fitur-fitur kartu handphone 

tennasuk layanan VAS. Tabel 3.38 Menunjukkan 10 fitur yang paling banyak 

diketahui oleh pembeli. 

Tabel3.38 TOP 10 fitur Seluler [43] 

Berdasarkan Tabel 3.38 di atas, fitur yang paling banyak diketahui oleh 

pembeli baik pelanggan GSM maupun CDMA adalah SMS, voice, dan disusul 

oleh layanan VAS. 
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Dari uraian di atas dapat diketahui bahwa pembeli dengan mudah untuk 

mengetahui informasi mengena1 kelebihan dan kekurangan produk operator yang 

jadi piHhannya dan disimpulkan bahwa pembeti memiliki informasi yang lengkap 

tentaug produk yang dibeli, seperti ditabulasikan pada Tabel3.39. 

Tabel3.39 Variahel kekuatan penawaran pembeli- kualitas produk 

Variabel lndikator NUai 

lnfOriil<ISi tcntang produk - Pembcli mcmiliki infonnasi yang ~P I 
tentang produk yang dibc!i 

3.4.3.9 Tekanan Kekuatan Tawar-Menawar Pembeli 

Berdasarkan pembahasan pada sub bab 3.4.3 ini dapat diketahui bahwa 

kekuatan tawar-menawar pembeli memiliki tekauau MEDIUM terhadap layanan 

VAS Flexi seperti dapat dilihat pada Tahel3.40. 

Tabel3.40 Hasil analisis tekanan kekuatan tawar -menawar pembeli 

No Variabcl lndikafor Ni:fai 

I Pcmbcll tcrpusat - Pembclian prodlik--dllakukan oleh kclompok 0 
pembcli tcrpusat 

··-
2 Kapasitas pembelian - Pembclian produk merupakan penge1uar.m 0 

yang bcsar dati pembeli 
... 

3 Difcrcnsiasi produk. - Kurangnya diferensl3si pmduk yang dibeli [ 

dari industri 

4 Biaya bemlih - Biaya beralih pemasok rendah I 
I J)Crnasok 

5 Oricntasi biaya - Pembcli cendeiimg menekan biaya 1 
ldckomunikas:i 

6 Inlcgrasi balik - Pembcli mempunyai keinginan unlUk 0 
melal<ukan iruegrasi blilik 

1 Kual.i!as produk - Kualitas produk industri mempengarnhi I 
minat pembeU 

-
B 1 Jofonnastlcntang - Pcmbeli memlliki inforrnasi yang lengkap I 

produk tcntang produk yang dibcli 
-----~ .... 

62,50% 
PERSENTASE MEDIUM 
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3.4.4 Kekuatan Tawar-Menawar Pemasok 

Pemasok di sini adalah perusahaan manufuktur penyedia perangkat VAS 

terminal/handset pelangggan. 

3.4.4.1 Dominasi Pemasok 

Apahila dalam suatu industri didominasi oleh beberapa pemasok yang 

terpusat biasanya pemasok dapat memaksakan pengaruh yang lebih besar da!am 

hal harga, kualitas dan syarat penjualan sehingga akan meningkatkan kekuatan 

penawaran pemasok. 

Kondisi: 

Persaingan antar pemasok dalam industri telekomunikasi di Indonesia 

semakin ketal. Vendor untuk perangkat VAS didominasi oleh 2 kelompok besar 

yaitu dari Barat (Eropa dan Amerika) dan Asia. vendor- vendor besar yang 

menyediakan perangkat VAS dari Eropa dan Amerika antara lain NSN (Nokia 

Siemen Network). Ericsson. Motorola., Alcatel-Lucent, Comverse, Acision, dan 

lain-lain. Sedangkan dari Vendor Asia mayoritas berasal dari Cina dan Korea 

seperti Huawei, ZlE, Sarnsung, Feeling-K, Vangel, dan lain-lain. Vendor untuk 

perangkat VAS sangat banyak dan tidak hanya vendor - vendor besar saja yang 

bermain, tetapi banyak juga vendor-vendor kecil yang menyediakan perangkat 

dan aplikasi VAS bahkan vendor lokal pun ada. 

Vendor perangkat dari Asia yang masuk ke industri VAS mampu merebut 

pasar vendor Eropa di Indonesia. Penguasaan teknologi, tenaga kerja murah, dan 

dukungan Pemerintah membuat vendor Asia memiliki kekuatan untuk bersaing 

dengan vendor Eropa dan Amerika yang mengakibatkan harg:a jual produk Eropa 

atau Amerika jatuh. Tingginya barga jual produk barat disebabkan biaya produksi 

yang mahal dan gaji pegawai yang tinggi. 

Pemasok untuk perangkat VAS di Flexi terdiri dari berbagai vendor. Baik 

vendor Eropa, Cina, Korea maupun vendor lokal. Harnpir setiap pemngkat VAS 

disediakan oleh vendor yang berbeda. Tabel 3.41 menunjukk.an jenis Perangkat 

VAS dan vendor penyedianya. 
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Tabel3.41 Variabel Jenis dan penyedia perengkat VAS Telkom Flexi 

Begitu halnya dengan ve11dor handset, tidak ada dominasi kbusus untuk 

penyediaan tenninallhandret untuk pelanggan Flexi. Flexi menerapkan kebijakan 

open market untuk tenninallhnndset sehingga kartu F!exi dapat digunakan di 

semua handset CDMA yang memiliki spesifikasi frekuensi 800 MHZ. 

Dari uraian dapat disimpulkan bahwa pemasok tidak didominasi oleh 

beberapa perusahaan tertentu secara te!]lusat, seperti ditabulasikan pada Tabel 

3.42. 

Tabel3.42 Variabel kekuatan penawaran pemasok- dominasi pemasok 
-Varia bel lndikator .NIIai 

Dominasi pcrnasok - Pemasok perangkaL layanan didominasi oleh 0 
bcbempa perusahaan terpusat 

-·· 
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3.4.4.2 Produk Pengganti 

Apabila tidak terdapat produk pengganti dari pemasok lain maka akan 

meningkatkan kekuata.o penawaran pemasok terhadap industri. 

Kondisi : 

Seperti disebutkan sebelurnnya bahwa dalam industri VAS terdapat 

banyak pemasok Semuanya rnenawarkan produk yang kompetitif menggunakan 

berbagai teknologi. Operator biasanya akan melakukan Ollction (lelang) sesuai 

dengan kebutuban masing-rnasing. Lelang ini bersifut terbuka. vendor yang 

dipilih adalah yang paling memenuhi persyaratan yang diajukan oleh Operator. 

Dari uraian dapat disimpulkan bahwa dalam industri terdapat produk 

pemasok pengganti, seperti ditabulasikan pada Tabel3.43. 

Tabel3.43 Variabel kekuatan penawaran pemasok- produk pengganti 

Varlabcl lddikator Nilai 

Produk pcnggann - Tidak tenlapat prodnk pemasck pcngganli 0 

3.4.4.3 Pasar Pemasok 

Apabila industri bukan merupakan satu-satunya pasar bagi pemasok dan 

bukao pasar yang potensiaJ maka akan meningkatkan kekuatan penawaran 

pemasok. 

Kondisi: 

Masih rendahnya penetrasi telekomunikasi. juga menjadi faktor yang ikut 

mewarnai segmentasi industri Iayanan telepon bergerak nirkabel di Indonesia. 

Pada tahun 2006, dari sekitar 240 juta penduduk Indonesia. pengguna layanan 

nirkabel diperkirakan baru sekitar 24,1% atau sekitar 45 juta pelanggan. 

Sementara penetrasi telepon tetap (termasuk FWA) jaun Jebln rendah lagi, yaitu 

sekitar 6,2%. Pada Tabel 3.44 dapat dilihat penetrasi berbagai macam layanan 

telekomunikasi. Hampir di semua jenis layanan Indonesia memiliki penetrasi yang 

lebih reudah dibanding negara-negara tetangganya di Asia Tenggara. 
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Tabel3.44 Penetrasi layanan telekomunikasi [45] 

!nrl~<nu'a Slng;;,pe~;w Mala >fz Phih~pln.& Th:aflli'HI Vliltn.ilm 

f'r<e!l '"h' m "lrl ;-;;.: 122% 79% lil% G1% 'JM~ 

N'-01!1e ,r; ~~ cf !WPilUlwn ::&<:< H!5% !13% 33% 54% "~ 

"' ?a'l> Sl% 9l~S $3% t7% 

"' U% '23.1!~~ 1/i% 13% '"' 
3& I T chi MOOI11 :u.l•o 776% 11~~ 1,5% 5.~ 

:meme! u~ef P:J? il% 55% <W, 9% 14% 15% 

:t'U:Off'i!i:t r~S St.bSCrib\lfS/ Pn;; m 48% :7% 4':~ :m 

lfltell'~\ r(>$ $ub1tni)e<s IHH 4,<'i% 144% 16~0 17% ""' 
Res Ni>HC\'IIl~m.ll HH ~% 07% 62% 12% 8% 

Res Bro~tlb;~nd I HH 0,1% 47% lq% 5% 2% 

Res 9ro;~ctlnm!ll Res. $utlscnbem 2% 33% 19% :Ill% \7% 
i-Til/HH :25% 

Pasar seluler lndonesia, Pilipina, dan Vietnam merupakan tiga negara di 

kawasan Asia Tcnggara yang dtnilai merupakan pasar potensial investasi di sektor 

telekomunikasi dibanding kawasan lain di dunia dalarn jangka pendek dan lima 

tahun mendatang. Faktor penting yang menjadikan Indonesia sebngai investasi 

utama (selain Pilipina dan Vietnam) adalah karena didukung pertumbuhan 

ekonomi tinggi, peningkatan penetrasi pengguna telekomunikasi, dan 

perturnbuhan pengeluanm (belanja) konsumen selulemya. Pada Gambar 3.18 

ditunjukkan perkiraan permintaan pasar layanan bergerak nirkabel di Indonesia. 

Potret Prokiroan Market Demand Indusrri Nirkabel di l:ndones" • 

"" -----~--~--~- "----· -- -------------------------------
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Gambar 3.18 Perkiraan permintaan pasar layanan bergerak nirkabel [38] 
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Dari uraian dapat disimpulkan bahwa industri merupakan pelanggan yang 

penting bagi kelompok pemasok dan industri merupakan pasar yang potensia! 

bagi pemasok, seperti ditabulasikan pada Tabel3.4S. 

Tabel3.45 Variabel kekuatan penawaran pemasok- pasar pemasok 

Variabcl lndik.ator Nilai 

Pasarpemarok . lnduslri bukan merupabn pclanggan yang 0 
penting oogllrelompok pemasok 

- lndustri bukan mcrupakan pasar potcnsial 0 
bagi pemasok 

3.4.4.4 Kualitas Produk Pemasok 

Apabila dalam industt\ kualitas produk pemasok sangat penting bagi 

industri maka akan meningkatkan kekuatan tawar menawar pemasok. 

Kondisi: 

Bagi industri jasa termasuk layanan VAS, kualitas alat produksi seperti 

Network Element dan Customer Equipment disfsi pelanggan adalah sangat penting 

bagi kesinambungan layanan serta kepastian kualitas layanan yang dijanjikan ku 

pelanggannya. Semakin sering layanan VAS mengalarni gangguan karena 

rendahnya kualitas kinerja perangkat pendukung layanan, maka akan semakin 

buruk kinerja operator jasa yang berakibat tingginya chum pelanggan. Sebaliknya 

jika kualitas perangkat pendukung memiliki kinerja yang baik, maka operator jasa 

dapat meyakinkan pelanggan akan realibilitas dan availabilitas dari layanan VAS 

yang ditawarkan. 

Telkom Flexi memandang perlu untuk memiliki produk pemasok 

perangkat VAS yang berkualitas, oleh sebab itu dalam pengadaan perangkat VAS 

di Telkom Flexi dipersyaratkan bahwo setiap peserta lelang yang rnenawarkan 

perangkat VAS harus memiUki penga(aman dalam mengirnplementasikan 

perangkat tersehut di operator Jain baik operator fokal maupun intemasional dan 

apabila diperlukan akan dilalrukan Prove of Concept (PoC) terlebih dahulu oleh 

tim RDC Telkom untuk menguji kemampuan perangkat VAS tersebut. 
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Berdasarkan hat tersebut di atas, malka dapat disimpulkan bahwa ~-ualitas 

produk pemasok berperan sangat penting terhadap kualitas produksi industri 

penggunanya dan meningkatkan tekanan variabel kualitas produk pemasok 

terhadap industi, seperti ditabulasikan pada Tabel 3.46. 

Tabel3.46 Kekuatan penawaran pemasok- kualitas produk pemasok 

Variobcl lndikator Nilai 

Kualillls produk pemasok - KualilllS produk pemasok s:mgat penling 1 
bagi opcrntor jasa layanan VAS 

·--

3.4.4.5 [ntegrasi Majn 

ApabHa pemasok menunjukkan keinginan untuk meiakukan integrasi maju 

rnalka atkan meningkatkan kekuatan penawaran pemasok. 

Kondisi: 

lntegrasi maju tetjadi apabila pemasok yang adalah perusahaan 

manufalktur perangkat VAS berusaha untnk menjadi salah satn penyedia jasa 

layanan VAS. 

Implementasi 1ayanan telekomunikasi termasuk VAS roembutuhkan 

inventasi (CAPEX) khususnya terkait dengan pembelian perangkat VAS dan 

infrastruktur pendukung lainnya serta biaya operasional (OPEX). Saat ini muncul 

model bisnis telekomunikasi yang disebut managed service di mana dalam hal 

ini ada keterlibatan rckan bisnis dalam penciptaan 1ayanan yang mcrupakan 

produk dari operator jasa (provider), biasanya rekan bisnis dari operator jasa 

tersebut adalah pemasok perangkat (vendor) ataupun infrastruktnr pendukung. 

Model ini sudah berlaku pada bisnis telek:omunikasi nirkabel seluler (Hutchison 

CP Teleeom-3 dan NSN). 

Model bisnis managed service terbagi atas 3 bagian fungsi yaitu: 

perencanaan dan rekayasa, pembangunan infrastruktur~ serta pengoperasian 

infrastruktur. Fungsi operator jasa (provider) adaiah memasarkan produk dan 

pelayanan pelanggan, sedangkan fungsi penciptaan produk hingga pengembangan 

aplikasi layanan ada di sisi mitra bisnis managed service. 

79 Universitas IndoneSia 

Analisis Potensi..., Anie Kurniawati, FT UI, 2009



Keputusan Presiden Republik Indonesia Nomor 77 Tabun 2007 tentang 

daftar bidang usaha yang tertutup dan bidang usaha yang terbuka dengan 

persyaratan di bidang penanaman modal, menyatakan bahwa pemadal asing dapat 

menanamkan modalnya pada beberapa bidang usaha di sektor telekomunikasi 

seperti pada Tabel 3.47. Pada label tersebut terlibat bahwa bidang usaba 

penyelenggaraan jaringan tetap berbasls radio cukup terbuka dengan kepemiJikan 

modal asing bingga 49"/o tennasuk di dalamnya kepemilikan modal tersebut 

adalah vendor yang menerapkan model bisnis managed service, 

Tabel3.47 Batasan Kepemilikan Modal di Industri Telekomunikasi [46] 
·No SJOANG USifiHA KBLJ fiATASAN I<EPEM!LIKAN SEKTOR 

MODAL. ASING 

" Panyelooggara Jatingan 'relek~vn1.mtk:i:l$i "" Komunlkllllli 
a. Penyelllogrgom Joriogllln Tetap dan lnfarmati!ta 

~ lobi ~ kabe:l, dongnn tQmologl ""'" Maksimal49% 
cirwit swi!!<!md 111\IIIU pookelf'.Wilc(ld 

- Barba$!$ nl1fi(), dengan laknologi cil'arit 64210 Maksimal49% 
'l'Wi1eed atau poadwl GWiteh!lld 

IJ.. Ponyaklngg<lnl\lrt Jari!lg'all TW.p 'rllffutup 01210 """"""''""' c. Penyelen;marann Jaringo.n BQogeml!; 
/ Mamim;lt$5'1!. • SekiJK """' • Strie!il """' 
_,_ 

fl4 Panyakmggam~~ K«t!utdkw.ll 
• Jus SUm Komutlilu11$1 Dl'll:a """ M&ksimal &5% dun!~ 

• JimJ j~b:Q l<dufnel """ Maksimal65% 
• Ja&a !nlem61 Tnk!poolufflut K~tperlw!t oms Malsimal49% -• Jat:;a Mullimodia lAb- 643'29 MaksiM:al-49% 

Untuk kondisi saat ini dapat disimpul.kan bahwa pernasok perangkat VAS 

di Indonesia melakukan integrasi maju karena mendapat dukungan dari kebijakan 

pemerintah dalam hal kepemilikan modal asing di Indonesia, seperti ditabulasikan 

pada Tabel3.48. 

Tabel 3.48 Variabel kekuatan penawaran pemasok- integrasi maju 

Varia bel 1ndik~tor Ni1ai 
Integrasi maju ~ Pemasok: melakukan inlegrasi maju I 
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3.4.4.6 Kebijakan Pemerintab 

Kebijakan pemerintah yang mendukung masuk dan berkembangnya 

pemasok akan meningk:atkan kekuatan penawaran pemasok. 

Kondisi: 

Guna meningkatkan penetrasi dan pengembangan infrastruktur 

telekomunikasi, pemerintah belum pemah melarang masuknya pemasok luar 

negeri untuk memasarkan produknya di Indonesia Batasan yang ada hanya 

merupakan proses sertifikasi dan penandaan perangkat oleh Dirjen Postel serta 

proses perijinan impor barang dari Instansi terkait. Bahkan untuk pengembangan 

industri perangkat telekomunikasi lokal, pemerintah memberikan keringanan 

pajak impor bahan baku hinga 0% melalui Keputusan Menteri Keuagan RI Nomor 

381/KMK.Ol/2003 tanggal 3 Desember 2003 tentang operator dan pembebasan 

bea masuk alas impor bahan balrulkomponen untuk pembuatan peralatan dan 

jaringan telekomunikasi oleh industri manufaktur telekomunikasi. 

Pemerjntah melalui kebijakan industri nasional sebagaimana d.ituangkan 

dalam Rencana Pembangunan Jangka Menengah dan Jangka Panjang (Peraturan 

Presiden No.7 tahun 2005) berusaha untuk mengembangkan industri telematika 

yang terpuruk melalui: 

1. Pengembangan sentra-sentra industri Telematika 

2. Mengembangkan aliansi strategis, serta peningkatan kemampuan SDM. 

3. Membangun industri telematika Indonesia sebagai basis produksi global. 

Saat ini perangkat dan aplikasi VAS sudah baoyak dikembaogkao di Indonesia 

baik oleh pernasok asing maupun pemasok lokal. 

Berdasarkao uraiao eli atas dan uraian pada sub bab 3.4.4.5 dimaoa Ielah 

dijelaskan bahwa pemerintah juga mengijinkan kepemilikan modal asing untuk 

penyelenggaraan jasa komunikasi seluler bergerak danfued wireless hingga 49% 

serta dimungkink:annya pola bisnis dengan model managed service, maka dapat 

disimpulkan bahwa pemerintah mendukung masuknya pemasok serta mendukung 

berkembangnya pemasok industri eli Indonesia, seperti elitabulasikan pada Tabel 

3.49. 
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Tabel 3.49 Variabel kekuatan penawanm pemasok- kebijakan pemerintah 

Variabel lndikator Nilai 

Kebijakan pemerintah - Pemerintah mendukung masuknya pemasok 1 

- Pemerintah mendukung berkembangnya I 
oemasok 

3.4.4.7 Tekanan Kekuatan Tawar-Menawar Pemasok 

Berdasarkan pembabasan pada sub bab 3.4.4 ini dapat diketahui babwa 

kekuatan tawar-menawar pemasok memiliki tekanan MEDIUM terhadap Jayanan 

VAS Flexi seperti claPat dilihat pada Tabe13.50. 

Tabel3.50 Hasil analisis kekuatan penawanm pemasok 

No Varia bel lndikator Nilai 

1 Dominasi pemasok - Pemasok perangkat layanan d.idominasi oleh 0 
beberapa perusahaan terpusat 

2 Produk pengganti - Tidak: terdapat produk pemasok pengganti 0 

3 Pasar pemasok - lnduslri bukan merupakan pelanggan yang 0 
penting bagi kelompok pemasok 

- Industri bukan merupakan pasar potensial 0 
bagi pemasok 

4 Kualitas produk - Kualitas produk pemasok sangat penting 1 
pemasok bagi operator jasa layanan VAS 

5 Integrasi maju - Pemasok melakukan integrasi maju I 

6 Kebijakan - Pemerinlah menduktmg masuknya pemasok I 
pemerintah 

- Pemerintah rnenduk.Wlg berkembangnya I 
nemasok 

50% 
PERSENTASE MEDIUM 

3.4.5 Persaingan di antara Perusahaan Eksistiog 

3.4.5.1 Jumlah Pesaing 

Apabila jumlab pesamg memiliki jumlab yang seimbang akan 

meningkatkan kompetisi di antara operator jasa layanan VAS. 

Kondisi: 
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Jumlah penyelenggara jasa layanan VAS beserta produk layanan VAS 

ditunjukkan parla Tahel 3.1 yang terdiri dari 11 operator telekomunikasi eksisting 

baik GSM maupun FW A. Dari Tabel 3.1 tersebut dapat diketahui bahwa setiap 

operator memiliki produk yang mendekati sama. Marla?./ share dan Komposisi 

pendapatan dari masing-masing operator dapat dilihat parla Gambar 3.2 dan 

Gambar 3.3 dimana Telkomsel masih mendominasi market share maupun 

kompnsisi pendapatan industri telekomunikasi. 

Dari uraian dapal ditarik kesimpuian bahwa pesaiog memiliki jumlah yang 

seimbang dan beragam, seperti ditabuiasikan pada Tabel3.51. 

Tabel3.51 Variabel Persaingan di antam perusabaan eksisting- jumlah pesaing 

Varlabel Iadfkator Nllai 

iumlah pesaing - Jumlah pesaing yang seimbang I 

- Pesaing yang berapm I 

3.4.5.2 Pertumbu.ban lndustrl 

Apabila partambuhan industri seluler lamban bahkao eenderung menurun 

akan meugubah parsaingan menjadi ajang perebutan pangsa pasar untuk 

perusabaan-perusabaan yang ingin melakukan ekapansi. Setiap perusabaan akan 

melakukan diversifikasi produk, aliansi, dan pengembangan bisels baru agar dapal 

bertahan dan tidak tetSingkirkan dari peta persaingan industri. 

Kondisi: 

Bisnis Monitor latemasiooal memprndiksi pertumbuhan industri 

telekomunikasi di kawasan Asia Pasifik mencapai 20-25 pernen parla !alum 2010 

dan diperkirakan pangguna internet akan meningkat sebanyek tiga kali lipat. 

Narnun, peningkatan yang paling sigoifikan arlatab parla layanan akses jaringan 

pita Iebar (broadbantf) yang meningkat hingga 15 kali lipat. 

Data menunjukan perkembangan inftaslruktur, khususnya selu1ar, 

mengalami pertumbuban yang sangat pasat sebesar 70% pada periode 2004-2005, 

narnun belum memberikao dampak positi.f terbarlap pertumbuban industri 

manufaktur lukal. Belanja inftaslruktur komunikasi oleh nperator dan belanja CPE 

oleh pengguna rnenga!ir ke luar negeri. Sementam itu, sebagian besar kepemilikan 
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sejumlab operator telekomunikasi nasional cenderung berada pada pihak asing, 

sehingga potensi belanja jasa komunikasi oleh pelanggan mengalir ke luar negeri. 

Pada Gam bar 3.19 ditunjukkan pertumbuhan telekomunikasi di Indonesia. 

Dimana pertumbuhan tertinggi terdapat pada layanan selular. 

Gambar 3.19 Pertumbuhan industri telekomunikasi [47] 

Dari urnian dapat ditarik kesimpulan babwa pertwnbuhan industri 

telekomunikasi di Indonesia cepa~ seperti ditabulasikan pada Tabel 3.52. 

Tabel3.52 Variabel Persaingan di antara perusabaan eksisting- pertwnbuhan 

indotti 

Variabel Indikator Nllol 

Pertumbuhan industri - Pertumbuhan industri yang lamban 0 
'---·· 

3.4.5.3 Diferensiasi Produk 

Apabila dalam suatu indostti tidak terdapat diferensiasi prndok muks akan 

meningkstkan pernaingan antar pemain yang ada. 

Kondisi: 

Seperti sudab dijelaskan sehelumnya babwa dalam layanan VAS saat ini 

tidak terdapat diferensiasi prnduk yang signifikan. Untok penjelasan lebih lengkap 

dapat melihat bagian 3.43.3 Diferensiasi prodok. 
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Dari uraian dapat disimpulkan bahwa kurangnya diferensiasi preduk 

dalam industri, seperti ditabulasikan pada Tabel3.53. 

Tabel3.53 Variabel Persaingan di antara perusahaan elcsisting- diferensiasi 

produk 

Varlabel Indikator Nihli 
Diferensiasi produk " Kumngnya diferensiasi produk I 

3.4.5.4 Biaya &ralib Pemasok 

Apabila biaya beralih pemasok rendah, dimana dalam hal ini pesaing 

eksisting sebagai operator pemasok jasa layanan VA$, maka tekanan yang 

diakibatkao dari tekanan persaingan di antara pemaio dalam industri ini akan 

tinggi. 

Koodisi: 

Sesuai peajebaam pada sub bah 3.4.3.4, dapat diketahui bahwa biaya 

beralih pemasol< rendab., seperti ditabulasikan pada Tabel 3.54. 

Tabel 3.54 Variabel Persaingan di antara perusahaan eksisting- biaya beralih 

pemasok 

Variabel Indikator Nilai 
Biaya bcralih pemasok - Biaya beralih pemasok n:ndah I 

3.4.5.5 Hambatan Peugnudorau Diri 

Apabila bambatan pengnnduran diri tinggi akan membuat tingkat 

persaingan akan semakin ketal karena perusahaan akan terus bersaing walaupun 

parolehan lab a atas investasi yang dilakukannya rendab bahkan negntif. 

Kondisi: 

Untok rerlibat dalam bisnis industri VAS diperlukan kornponen-komponen 

bisnis utama, yaitu: 

1. Ijin penyelenggaraan layanan 

2. Alai produksi layanan berupa perangkat penyusun jaringan VAS 

3. Saluran distribusi 
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Telah dibabas sebelumnya pada subhab 3.4.1.2 babwa untuk 

penyelenggaraan layanan VAS, biaya yang dlbutuhkan untuk investasi buksn 

suatu beban yang besar bagi suatu operator karena penyedlaan perangkst VAS 

tidab harus menggunakan anggaran CAPEX operator tersebut tetapi dapal 

dilakukan dengan model bisnis mantJged service atau revenue share. 

Model bisnis managed sevice alan revenue share memberiksn fleksibiltas 

hagi operanar dalam penyedlaan layanan VAS. Selain rendahnya biaya investasi 

yang harus dikeluarkan, opernlor memiliki keuntungan lain yaitu dalam 

pengaturao jangks waktu lcerjasama dengan vendor sehagai penyedla perangkst 

VAS. Sebingga apabila perjanjian lcerjasama dengan vendor Ielah beralchir mak:a 

operator dapat mengbontikan layanan VAS tersebut jilca dlrasa lcurang 

memberiksn manfuat atau mengganti dengan layanan VAS ham yang lebih 

menarik atau dapat juga melak:alcan perpanjangan perjanjian kerjasama untuk 

layanan VAS eksisting jika pelanggan masih memiliki minat yang besar pada 

layanan tersebut. 

Jika penyedlaan layanan VAS dllak:alcan melalui investasi CAPEX, mak:a 

operator perlu mempetimbanglcen jangka waktu yang diperluksn untuk 

pengembalian modal investasi. Tetapi Ielah dljelaslcan juga peda subhab 3.4.2.1 

habwa jaogks walctu yang dlperluksn untuk pengembalian modal usaha 

.penyedlaan layanan VAS relatif singkat. Sebingga operator dapnt tetap 

menyeienggarak:an suatu layauan VAS atau menghentikan layanan tersebut atau 

melak:alcan investasi lagi untuk penyedlaan layanan VAS lain. 

Dari uraian dapat disimpulkan babwa pengunduran diridari industri buksn 

merupak:an hambatan bagi suatu operator, seperti dltabulasikan pada Tabel 3.55. 

Tabel 3.55Variabel PerSaingan di antara perusabaan eksisting- hambatan 

pengunduran diri 

Variabel lndikator Nilai 

Hambatan pengunduran . Harnhatan pcngunduran diri dari industri 0 
dirl yang tinggi 
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3.4.5.6 Tekanan Keknalan Persaiugan di antam Perusahaan Eksisting 

Berdasarlrnn perobahasan pada sub bab 3.4.4 ini dapat diketahui babwa 

persaingan dj antara industri eksisting memiliki tekanan HIGH terhadap layanan 

VAS Flexi seperti dapat dilihat peda Tabel3.56. 

Tabel3.56 Hasil analisis kekuatan persaingan di antara perusahaan eksisting 

No Varia bel lndikator Nilai 

t Jumlah pesaing . Jumlah pesaing yang seimbang I 

- Pesaing yaog beragam l 

2 Perturnbuhan - Pertumbuhan hldustri yang lamlnm 0 
industri 

3 Dlferensiasi produk - Kurangnya diferensiasi produk l 

4 Biaya beralih 
lvemasok 

- Biaya beni!ih penmsol< rendah 1 

5 Hambatan - Hambatan pengunduran diri dari industri 0 
pengunduran diri yangtinggi 

66,67% 
PERSENTASE ffiGH 

3.5 POTENSI KEUNGGULAN KOMPETITIF VAS FLEXI 

Daya tarik suatu industri teijo<li apabila semua tekanan dalam Porter 5 

Forces rendab. Dari analisa yang dilaknkan dialas terhadap kelima tekanan dalam 

Porter 5 Forces yang berperan dalam penetuan keunggulan kompetitif dalam 

industri VAS dipemleb kondisi sepertl diperlihatkan peda Tabel3.57. 

Tabel 3.57 Potensi keunggulan VAS Flexi 

TEKANAN 

Tekanan dari kelima kelruallm rersebui peda table 3.55 di atas memberikan 

tekanan MEDIUM sebagai situasi tekanan rata-tala terhadap !ayanan VAS Flexi. 
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BAB4. ANALISIS KUADRANVASFLEXIDENGANMODELSWOT 

Pada bab 3 te!ah di!akukan analisis struktural induslri sebsgai bagian dari 

analisis ekstemal terhadap layanan VAS Flexi dengan menggunakan pemodelan 

Porter 5 Forces untuk mengevaluasi potensi kompetitif dari produk tersebut 

terhadap produk sejenis ataupun substitusinya. Hasi! analisis Porter 5 Forces 

menunjukkan bahwa !ayanan VAS F!exi memiliki potensi kompetitif MEDIUM 

dimana hanya mengbasi!kan benefit rata-rata bagi Telkom Field da!am 

aktivasinya. 

Evaluasi faktor ekstema! perlu didukung dengan evaluasi intema! suatu 

perusahaan, karcoa kombinasi keduanya dapat berpengarah pada kinerja 

perusahaan tersebut. Oleh karcoa itu perlu dilakukan analisis SWOT yung akan 

membantu untuk menggamharkan secara jelas bagaimana pe!uang dan ancaman 

ekstema! yang dibadapi oleh Te!kom Field sebagai penyelenggara lnyanan VAS 

dapat di""snaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. 

4.1 MATRIK SWOT 

Analisis SWOT (Strength, Weakness. Opportunity, dan Threats) adalah 

suatu alat bantu yang berguna untuk manganalisis situasi pemsahaan secara 

keseluruban dengan identifikasi berbagai situasi yang dihadapi oleh pemsahaan 

baik internal maupun ekstemal, untuk dapat dijadikan masukan bagi proses 

perumusan strategi pemsahaan. Analisis didasarkan pada logika yang dapat 

memaksimalkan kekuatan (strength) dan peluang (Opporlunilies}. namun seeara 

bersamaan dapat meminimalkan kelemalum (Weakness) dan ancaman (Threats). 

Menurut Zithml dan Bitter [48], analisis SWOT di atas dibagi ke da!am 

empat lrnadran. Masing-masing kuadran memi!iki arti khusus dan memberikan 

araban terbadap stmtegi yang akan dilakukan. Adapun stmtegi yang bisa 
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diterapkan untuk situasi yang teijadi pada setiap kuadran dalam matrik SWOT 

ditunjukan oleh Gambar 4. 

BERBACA.l 
3. Mondukung alralogl PELUANG t. Mondukung str:dogl 

IUmoBround agreslr 

KEI..EIIAHAJO 
ANAUSIS SWOT 

KEKUATAN 
IN11!11NAL IN'taNAL 

4.. Mondukung strodogi 
BERBA(IAJ 

2. Mandukung strntcgl 
derenslf dlfet-&lfika~ 

ANCAMAN 

Gam bar 4.1 Anal isis SWOT [ 48] 

l. Kuadran I 

Merupakan situasi yang sangat menguntungkan, perusahaan tersebut memiliki 

peluang dan kekuatan internal, sehingga dengan kekuatan yang dimilikinya 

dapat memanfaatkan peluang yang ada menjadi keuntungan bagi perusahaan. 

Strategi yang harus diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan 

pertumbuhan yang agresif (growth oriented strategy). 

2. Kuadran2 

Perusahaan menghadapi berbagai ancaman, namun memiliki kekuatan 

internal. Meskipun menghadapi berbagai ancaman., perusahaan ini memiliki 

kekuatan internal. Strategi yang harus diterapkan adalah dengan 

menggunakarn kekuatan untuk memanfaatkan peluang jangka panjang dengan 

cara strategi diversifikasi (produk/pasar). 

3. Kuadran 3 

Perusahaan mengbadapi peluang pasar yang sangat besar, tetapi di lain pihak 

dia menghadapi beberapa kendala/kelemahan internal. Fokus strategi 
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perusabaan seperti ini adalah meminimolkan masalah-masalah internal 

perusabaan sebingga dapat merebut peluang pasar yang lebih bail<. 

4. Kuadran4 

Situasi ini merupakan sltuasi yang lidek menguntungkan, dimana perusabaan 

tersebut mengolami berbagai ancaman dan kelemahan internal. Strntegi yang 

bisa diterapkan saat mengbadapi situasi ini adalah dengan bertaban sambil 

meminimolkan kelemahan inremal dan mengbindari ancaman sambil menoari 

peluang yang ada. 

4.2 SWOT VAS FLEXI 

4.2.1 Komponen Matrik SWOT 

Tujuan analisis SWOT adalah untuk mengidentifikasi faktor ktmci internal 

dan ekstenal yang dibutuhkan suatu perusabaan untuk mencapoi tujuannya, 

dengan melihat dua kategori: 

1. Faktor internal: kekuatan dan kelemahan yang dilihat dari slsi internal Telkom 

Flexi. Dalam kai1llnnya dengan oplimalisasi layanan dan produk VAS, yang 

termasuk dalam faktor internal adalah kondisi keuangac, area cakupan 

!ayanan, kapasitas, teknologi, swnber daya manusia, dan performansi jariogan 

VAS serta faktnr-faktor iainnya. 

2. Faktor ekstemol: peluang dan ancaman yang dilimbulkan dari lingknngan 

bisnis Telkom Flexi. 

4.2.2 Matrik SWOT Layanan VAS FLEXI 

Tabel 4.1 memperlihatkan identifikasi faktor internal yaltu kekuatan 

(strength) dan kelernahan (weakness) layanan VAS Flexi Faktor eksternal dari 

SWOT layanan VAS Flexi berupa peluang (opportunity) dan aneaman (threat) 

ditabulasikan pada Tabel4.2. Pembahasan dengan Model SWOT selanjutnya akan 

lebih menekankan pada faktnr inremal, sedangkan faktor ekstenol akan mengacu 

pada basil pembahasan dengan model Porter 5 Forces pada bab 3 sebelumnya. 
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Tabel4.1 Faktor S!rcnglh & Weakness Layanan VAS Flexi 

· · STRENGTII ~·- . WEAKNESS 
-- - - -- - - -- --- -- -- -

• Market shore yang besar 

• Tidak ada kendala penyediaan 

• Fitur VAS yang tersedla belum 

dioptimalkan 

OPEX dan CAPEX untuk operasi, • Jumlah SDM yang dipersiapkan 

pemelihataan dan pengembangan 

Janngan layanan VAS Flexi, 

mengingat Telkom memiliki 

untuk melakukan per=naan dan 

opernsional Jaringan VAS masih : 

kurang 

struktur modal yang kuat • Sangat perlu adanya struktur 

• VAS Flexi rnerupakan layanan organisasi. yang terintegrasi untuk 

dengan investasi yang relatif murah 

• Cakupan area layanan VAS Flexi 

san gat besar (national wide) dan 

berkapasitas besar 

• Telmologi VAS Flexi fleksibel 

terbadap pengembangan layanan 

baru 

• Memiliki Brand yang kuat karena 

didukung oleh company hrand 

image (TELKOM) 

• Layanan VAS Flexi mempunyai 

fitur yang cukup beragam 

• SDM untuk perencanaan dan 

pengelolaan layanan VAS memiliki 

kemampuan yang baik 
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• 

operasional, perneliharaan, dan 

pengembangan Janngan layanan 

VASFlexi 

Keterbatasan 

menghambat 

multimedia VAS 

frekuensi yang 

pengembangan 
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Tabel4.2 Faktor Opportunilies & Threat Layanan VAS Flexi 

' __ _ OPPORTUNI'i'Y _ _ _ _ -THREAT _j 
• Keberarlaan SLA dengan vendor • Tingkat persaingan yang tinggi 

akan mempermudah operasional • Ada substitusi 

dan pemeliharaan jaringan layanan • Ada migrasi pelanggan 

VAS Flexi • Swilching cost yang semakin rendah 

• Handset pelanggan yang dijual ke 

pasar memifiki variasi untuk 

mendukung layanan VAS 

• Operasi, pemelibaraan, dan 

pengernbagan jaringan VAS Flexi 

akan menjadi lebih efektif melalui 

program sinergi dengan unit kerja 

lain 

• Bisnis internet & data ~VAS, dan 

content memiliki peluang yang 

besar di masa yang akan datang 

• Manajemen Telkom telah mernbuat 

rencana pengembangan jaringan 

pendukung 1ayanan VAS FJexi dan 

konvergensl layanan dengan 

teknologi Iainnya da1am suatu 

roadrnap pengembangan INSYNC 

2014 

Setelah dilakukan identitlkasi SWOT terbadap layanan VAS Flex~ basil 

identifikasi tcr.sebut kcmudian dikonfirmast dengan justifikasi manajemen yang 

diperoleh dengan cara melakukan survei melalui kuesioner baik dengan 

konfirmasi email, lisan, maupun pembicaraan melalui tclepon. 
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Hasil survei akan digunakan untuk menghitung rating dan bobot dari 

setiap faktor yang dianggap sebagai bagian dari SWOT VAS Flexi. Responden 

Terdiri dari 33 Orang yang merupakan manajemen di lingkungan Telkom Flexi 

(VAS Network & Content lnjrastntcture. Core Nem·ork, Conslroclion, Area 

Operas/, General Affair, Resource E11gineering & Co111e111 Development. dan 

Bttsitre.rs Development). HR. RDC, Gugus Conte!U, dan Direktorat Konsumer. 

Komposisi responden ada!ah sebagai berikut: 4 orang Band II 

(GM,/OSMJSM! A VP), II orang Band ill (Manager/Senior Officer), dan 8 Orang 

Band IV (AsistenManager/Ojficer I) 

Posisi kuadran untuk strategi SWOT di alas dapat dihitung menggunakan 

kombinasi ratiug dan bobot, dimana untuk ratiug digunakan prinsip sebagai 

berikut: 

0 : Sangat tidak setuju jika isu tidak relevan dengan kondisi saat ini 

: Tidak setuju jika isi tidak relevan dengan kondisi saat ini 

2 : Ragu - ragu jika isu tidak dapat dijustifikasi 

3 : Setuju jika isu relevan dengan kondisi saat ini 

4 : Sangat setuju jika isu relevan denagan kondisi saat ini 

Sedangkan bobot dirutung menggunakan formulasi berikut: 

Ni/ai(kduuW>~«InMhim) = 

L:: bobot(Sn) x rating(Sn) + L::: bobot(Wn)x rating(wn) · · · · 
... (4 I) 

Ni lai < J"lfu.ms~~;an WI g,;/'f) .; 

L:: bobot(On )x rating(OII)+ Z:: bobot(Tn)x rating(Tn) · ·· · ·· ·· ··· ··· ··· ... (4 .?) 

dirnana 

b b =.;;bc:cocbc.ot'=-'-q._ue'-s--11'-.o'-11'-er'---o Of:::::.··.·.·.·. L:" hobO! ... questioner, · · · · · ·' ' ' · · · . ............................. (4.3) 
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Bobot kuesioner adalah sebagai berikut: 

: lsu yang disampaikan sangat tidak penting 

2 : Isu tidak penting 

3 ; Isu penting 

4 : lsu sangat penting 

4.3 ANALISIS SWOT 

4.3.1 Kekuatan (Strength) 

Parameter kekuatan VAS Flexi terdiri dari market share, ketersediaa.n 

CAPEX dan OPEX, investasi yang relatif murah, Cakupan area luas, teknologi 

yang mendukung pengembangan layanan baru, brand yang kuat, fitur yang cukup 

beragam, dan kemampuan SDM yang baik. 

4.3,1.1 Market share 

Berdasarkan Gambar 3.2 diketabui bahwa market share Flexi terhadap II 

operator seluler baik GSM maupun CDMA menduduki posisi ke-4 yaitu sebesar 

7,85%, yang artinya Flexi memlliki jumlah pelanggan yang eukup banyak yang 

menjadi kekuatan untuk bersaing dalam industri telekomunikasi. 

Untuk pasar Fixed Wireless Access (yW A), sampai dengan aknir tahun 

2008 Flexi masih mendominasi market share telcpon tetap nirkabel sebesar 61% 

disusul dengan Bakrie Telecom 35% dan terakhir Indosat 4% sebagairnana telah 

diilustrasikan pada Gambar 1.1. 

4.3.1.2 Ketersediaan CAPEX dan OPEX 

Tidak ada kendala penyediaan CAPEX dan OPEX untuk operasi, 

pemeliharaan, dan pengembangan jaringan dan Nelwork ElemetJI VAS Flexi, 

mengingat T elk om memiliki struktur modal yang kuat. CAPEX DTF untuk 

periode 2006 sampai 2008 dapat dilihat pada Tabel4.3 
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Tabel4.3 Anggaran CAPEX VAS [49][50]51) 

Dari Tabel 4.3 di alas dapat dilihat bahwa CAPEX yang tersedia untuk 

pengembangan 1ayanan VAS cukup besar. Sedangkan OPEX uotuk operasi dan 

pemeliharaan perangkat VAS di tabuo 2008 disediakan sebesar Rp. 46, 

470,010.418 [52], Jumlah OPEX ioi dinilai cukup besar dan mencukupi untuk 

operasional VAS Flexi. 

4.3.1.3 Investasi Murah 

Telah dijelaskao pada sub bab 3.4.1.2 bahwa biaya investasi yang 

dikeluarkao untuk menyediakan layanan VAS relatif kecil baik melalui CAPEX 

maupun model reve/Ule share. Pada Tabel 4.3 dapat dilihat bahwa CAPEX yang 

diperlukan untuk pengembaogao layanan VAS rata-rata haoya sebesar 11% dari 

keseluruhan CAP EX yang dianggarkan oleh DTF. 

4.3.1.4 Cakupan area luas dan kapasitas sistem besar 

VAS Flexi mempunyai cakupan area layanan yang luas dan dapat 

dinikmati o1eh peianggan Flexi di se1uruh wilayah Indonesia. Untuk menyediakan 

layanan VAS ke pelaoggan, Telkom Flexi telah membangun perangkat VAS yang 

dilokasikan secara terdistribusi di kota-kuta besar di Indonesia yaitu Jakarta, 

Surabaya, Semarang, Banjarmasin, Palembang, Medan, dan Makassar. 

Gambar 4.2 mengilustrasikan lokasi distribusi perangkat VAS yang dimiki 

Telkom Flexi. 
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Gambar 4.2 Distribusi Perangkat VAS 

Dari Gambar 4.2 dapat dilihat jumlah perangkat VAS yang dimi!iki oleh 

Te11com Fle:x:i, Beberapa perangkat dialokasik:an secara tetdistdbusi seperti RBT, 

VMS, dan PSG, sedangkan perangkat yang lain dilokasikan secara terpusat di 

Jakarta. Secam keseluruhan Flexi memiliki 9 buah Perangkat WIN, I buah 

perangkat DRS WIN, I buah perangkat MD, I buah perangkat DRS MD, 5 buah 

perangkat VMS, 1 buah perangkat PPS, 6 buah perangkat PSG, I buah perangkat 

CMS, 6 buab perangkat SMSC, 4 buah perangkat GSMSC, I buah prangkat 

BSMSC, I buah perangkat GSMSC lntemasiona~ 1 buah perangkat W AP 

Gateway, I buah perangkat MSPG, 1 buah perangkat FKIOS, 1 huah perangkat 

uPCM, 1 buah perangkat BGM, dan 10 buah perangkat RBT. 

Semua perangkat VAS sebagaimana disebutkan pada Gamhar 4.2 memiki 

kapasitas yang besar sehingga dapat mengakomodasi kebutuhan pelanggan Flexi 

di seluruh Indonesia. 
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4.3.1.5 Teknologi mendukung pengembangan layanan barn 

Untuk mendukung pengembangan layanan VAS baru, Telkom Flexi 

melakukan berbagai upaya sebagai berikut: 

1 . Peningkatan perfonnansi layanan melalui ekspansi maupun konfigurasi ulang 

terhadap network e/emeul untuk memenuhi kebutuhan trafik yang terus 

meningkat. 

2, Re-engineering terhadap layanan yang ada untuk memenuhi kebutuhan 

layanan yang akan dikembangkan dan diimplementasikan dengan 

menggunakan platform yang sama dan sejenis meJalui enhancementlpalching 

terhadap aplikasi yang ada dengan dukungan mitra terkait maupun melatui 

upaya mandiri, 

3. Penambahan kapasitas disisi server meliputi memory dan harddisk serta 

peripheral-nya, 

Tekuologi VAS yang digunakan hams fleksibel lerhadap pengembangan 

Jayanan baru. 01eh karena itu manajemen Telkom F!exi mengarahkan pengadaan 

perangkat VAS di Telkom Flexi baik yang merupakan ekspansi kapasitas 

perangkat VAS eksisting maupun implementasi pernngkat barn harus 

menggunakan teknnologi berbasis IP _ Pemilihan teknologi berbasis IP ditujukan 

untuk mengurangi perangkat berbasis TDM, penghematan biaya koneksi berbasis 

El, mempermudah interkoneksi dengan perangkat lain menggunakan standar 

yang terbuka. dan mendukung implementasi NGN di jaringan Telkom. 

Agar pengelolaan layanan VAS Flexi yang beragam menjadi sederhana 

dan terkontrol secara terpadu maka saat ini sedang diimp!ementasikan sofusi SDP 

(Service Delivery Plalfarm). SOP merupakan bagian dari service enabler yang 

mempunyai 4 komponen fimgsional yaitu: Service Applicalion, Service Control, 

Service Enabler, dan Bear Network seperti diilustras[kan pada Gam bar 4.3. 
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Gambar 4.3 Komponen Fungsional SDP [53] 

SDP merupakan arsitektur yang horisontal di mana setiap supporting 

componeut seperti charging & ralitrg. product ctJialogue. activation JJ) 

management akan terhubung dengan hanya satu titik koneksi ke SDP, dan di sisi 

lain network element seperti SMSC, IP centrex, IN akan terhubung dengan satu 

titik koneksi juga seperti diilustrasikan pada Gambar 4.4. 

Horizontal An::hl1e¢tuto 
ror I~II'CI:rucbJr~ «>•t canlfol 

Gnmbar 4.4Arsitektur Horisontal SDP [53] 

Dengan arsitektur horisontal ini, apabila terjadi penambahan layanan atau 

konten, maka yang perlu disediakan adalah konelior antara sistem baru dengan 

SDP. lmplementasi SDP diharapkan dapat mempercepat lime to market layanan 

VAS dan konten, pemeliharaan menjadi lebih mudah karena terpusat dan biaya 

investasi dapat diminimalisir karena efiseinsi dan pemanfa.atan komponen yang 

bisa digunakan bersama. 
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4.3.1.6 Brand yang kuat 

Telkom mulai meluncurkan Jayanan FWA sejak tahun 2003 dengan brand 

name "Telkom Flexi". Penggunaan brand name tersebut ditujukan agar pe!anggan 

mudah mengidentifikasi produk Flexi sebagai salah satu produk Telkom yang 

telah mendapatkan beberapa penghargaan untuk produk dan kinerjanya sebagai 

operator jasa layanan telekomunikasi. Penghargaan yang diberikan kepada 

Telkom selama tahaun 2008 seperti yang ditunjukkan pada Tabel4.4. 

Tabel4.4 Brand Awareness Telkom [54] 

. Grw!d Cba.mpion 

. 1st Plnc~ in Nom Fln.:mci::!l•l,ht>:d 

Bused onWAJ 
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Berdasarkan survei yang dilakukan oleh lembaga riset Deka, Top of Mind 

(TOM) Brand Awareness Telkom menduduki peringkat ketiga setelah 'Ie!komsel 

dan lndosat seperti diilustrasikan pada Gambar 4.5, 

TOI 

10. 1% 

Gambar 4.5 TOM Brand Awareness Telkom [44] 

Asosiasi yang terbentuk untuk TELKOM berbeda dengan asosiasi 

provider lainnya. Asosiasi terkuat yang pertama yang muncul untuk TELKOM 

adalah perusahaan {perusabaan pemerintah/temama) kemudian diikuti oleh brand 

namelmerek Telkom Flexi~ sementara itu untuk provider Jainnya langsung ke 

merek kartu tclepon yang dikeluarkan perusahaan bersangkutan. Gambar 4.6 

mengilustasikan posisi merck Telkom Flex:i dibandingkan dengan merek kartu 

yang lainnya.. 

Simpati 

1M3 

MentarJ 

-
.XL Bebas 

Gambar 4. 6 Brand Awareness Telkom Flexi [44] 

Dari Gambar 4.6 di atas, dapat diketahui bahwa rnerek Telkom Flexi menempati 

posisl ke Hma setelah Simpati, IM3~ Mentari, dan Esia. 
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4,3.1.7 Fitur yang beragam 

Fitur-fitur VAS Flexi dapat dilihat pada Tabel 2.1, Tabel2.2, dan Tabel 

2.3 yang dibedakan berdasorl<an jenis p/a!fomnya, dan dari Tabel 3 .! dapa! dilihat 

perbandingan bahwa litur VAS Flexi cukup beragam jika dibandingkan dengan 

Jayanan VAS yang dimiliki oleh operator lain baik operator GSM maupun 

CDMA. Berdasarkan analisis pada sub bah 3.4.3.3 dan Tabel3.27, layanan VAS 

Flexi masih memiliki diferensiasi prnduk yaitu dari Jayanan BGM dan uPCM 

dimana kedua Iayanan ini tidak dimiliki oleb operator Jain. 

4.3.1.8 Kemampuan SDM 

Saat ini Telkom Flexi memiliki SDM dengan kompetensi yang balk untuk 

melakukan perencanaan dan operasional VAS karena diduknng oleh jenjang 

akademis SDM yang mayoritas Sa!jana Sl dan 52 serta memiliki kemampuan 

dalam bidang IT yang balk. 

4.3.2 Kelemahan (Weakness) 

Parameter kelemahan VAS Flex:i terdiri dari fitur yang belum 

dioptimalkan, knrangnya jumleb SDM untuk perencanaan dan operasional VAS, 

organisasi yang belum terintegrns~ dan keterbatasan frekuensi yang menghambat 

pengembangan multimedia VAS. 

4.3.2.1 Fitur VAS belum dioptimalkan 

Pada sub bab 3.4.3.2 telah dibahas hahwa kontribusi revenue VAS 

terhadap total revenue FJexi masih sebesar 4~ 190..4. Salah satu penyebah rendahnya 

kontribusi rewnme VAS adalah akiba.t belum optimalnya usage layanan VAS oleh 

pelanggan. Generator revem~e terbesar layanan VAS berasal dari SMS premium 

dan RBT~ sedangkan kontribusi revetme dari layanan lain masih reiatif keciL 

Kontribusi setiap layanan VAS dapat dilihat pada Gambar 4. 7. 
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Gambar 4.7 Kontribusi revemte per layanan VAS 2008 

Dari Gambar 4.7 di atas dapat dilihat bahwa kontribusi SMS premium 

adalah 2,23%, kontribusi RBT (Fle><iTone) 1,06%, kontribusi PDN 0,88%, 

kontribusi W AP 0,02% dan kontribusi SMS Intenasional 0,01%. 

Telkom Flexi juga mempunyai beberapa fitur VAS yang baru diluncurkan 

di tahun 2008 dan 2009 yang perlu dioptimalkan yaitu BGM (FlexiSong), uPCM 

(Flexi Conference). dan Voice Content Portal. 

4.3.2.2 Ketersediaan SDM 

SDM VAS Flexi terdirl dari SDM untuk perencanaan dan operasionaL 

Berdasarkan struktur organisasi Telkorn Flexi sesuai dengan KD 16/PS !50/COP­

B0030000/2008, Perencanaan VAS merupakan tanggung jawab bidang Network 

Planning and Content Development sub bidang VAS & Content Development 

dan Operasional VAS merupakan tanggung jawab bidang VAS Network & 

Content lnjraslnteture. 

Jumlah SDM untuk perencanaan VAS disediakan sebanyak 5 posisi yang 

terdiri dari I orang Manager, 3 orang Officer- I, 2 orang Officer-2 dan I orang 

Officer-3. Sedangkan Jumlah SDM untuk operasional VAS disediakan sebanyak 

39 posisi yang dipimpin oleh I orang Operasional Seuior Ma11ager dan dibagi ke 

dalam 6 sub bidang yaitu: WIN & Voice Plaiform Operatioll, Messagi11g Platform 

Operation, Cmuem bifrastroclure & Enhanced VAS Operation, Data Platform & 

Flexi DCN Operation, dan Service Fullfilment Platform Operation. Setiap sub 
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bidang dipimpin oleh 1 orang manager dan formasi SDM nya terdiri dari Officer~ 

I, Ojficer-2, Ojficer-3. 

Jumlah SDM yang disediakan untuk melakukan perencanaan dan 

operasional Jaringan VAS masih kurang. Untuk operasional VAS te1jadi suatu 

kondisi dimana 1 network element VAS yang menyediakan layanan secara 

11ational wide hanya ditangani oleh I orang Officer saja. Fonnasi SDM untuk 

perencanaan dan operasional VAS dapat dilihat pada Tabel45. 

' 
' 

Tabel4.5 Formasi SDM perencanaan dan operasional VAS [55]( 56] 

" 

" " 

" 
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Posisi SDM yang belum terisi juga merupakan ak:tor yang menyebabkan 

kurangnya ketersediaan SDM_ Pada Tabel 4.5 di atas, dapat dilihat bahwa masih 

terdapat posisi yang belum terisi baik untuk perencanaan maupun operasional 

VAS F!exi. Dari formasi yang disediakan untuk perencanaan VAS masih ada l 

posisi yang bel urn terisi dan untuk operasional VAS masih ada 10 posisi yang 

belum terisi. 
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4.3.2.3 Perlu stroktur organisasi baru 

Penyediaan Iayanan VAS sangat dipengaruhi oleb struktur organisasi 

Flexi. Kurang optimalnya pengembangan dan penjualan layanan Y AS salail 

satunya diakibatkan karena struk.tur organisasi Flexi yang belum terintegrasi. 

Pola bisnis yang dijalankan selama ini yaitu adanya pembagian sistem PO 

(Product Owner) dan DC (Delivery Channel). Peran Product Owner dilakukan 

oleh Divisi Fixed Wireless Network (DFWN) yang memiliki fungsi untuk 

melakukan pengembangan dan operasional Y AS sedangkan peran Delivery 

Channel dilakukan oleh Divisi Regional yang memiliki fungsi untuk melakukan 

pemasaran layanan Y AS Flexi kepada pelanggan. Karena fungsi pengembangan, 

opetasional, dan pemasaran difakubrt. o1eh divisi yang berbeda maka dapat terjadi 

ketidakselarasan program antar divisi, sehingga sangat perlu adanya struktur 

organisasi yang terintegrasi untuk opernsional, pemeliharaan, pengembangan 

jaringan layanan Y AS Flexi serta pemasarnn layanan Flexi kepada pelanggan. 

Sejak Pebruari 2008 sarnpai dengan Maret 2009, struktur organisasi Fle<i 

mengikuti KD 16/PS 150/COP-B0030000/2008. Tujuan dari KD ini adalah untuk 

menyeleraskan fungsi Divisi Fixed Wireless Network, sehingga menjadi suatu unit 

pengelola FWN dengan fungsi-fungsi lengkap yang terintegrasi dalarn satu 

kendali manajemen. Divisi ini merupakan unit organt:sasi di ba.wah Direktur 

Network & Solutio11, yang diberikan otoritas dan pecan sebagai pengelola 

infrastruktur/producl owner FWN, serta sehagai delivery chwmel produk FWN 

dengan mekanisme pendayagunaan outlet TELKOM dan Authorized Dealer. 

Struktur Organisasi DFWN dapat dilihat pada Gambar 4.8. Peran DFWN sesuai 

dengan struktur organisasi sesuai Gambar 4.8 adalah sebagai berikut: 

1. Penyelenggara utama untuk bisnis jasa itifocom yang dioperasikan dengan 

menggunakan fixed Wireless Network. 

2. Dalam penyelenggaraan aktivitas bisnis sebagaimana dimaksud Divisi FWN 

melaksanakan peran-peran sebagai berikut : 

a. Pengelola infrastruktur FWN 

b. Pengelola service, serta produk kooten dan aplikasi FWN 

c. Pengelola marketing & sales untuk produk FWN 

d. Pengembangan dan pembangunan infrastruktur FWN. 
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Gambar 4.8 Struktur organisasi DFWN [56] 
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Dalam mendukung peran sebagaimana dijelaskan di atas, Divisi FWN 

mengelola aktivitas utama sebagai berikut : 

!. lmplementasi kebijakan perusahaan di bidang penyelenggaraan bisnis FWN 

yang dioperasikan secara terintegrasi 

2. Pengelolaan infrastruktur FWN, yang meliputi peogelolaan ; 

a. Perencanaan, pengembangan, serta pengendatian in:frastruktur FWN 

b. Planning & comrol infrastruktur FWN. 

c. Operasi dan pemeliharaan infrastruktur FWN. 

3. Pengelolaan service FWN, yang mencakup 

a, Sflrvk-e developmeul 

b. Service Management & Opert~lion. termasuk penge!olaan content dan 

card management. 

4. PengeJolaan aktivitas markeling & sales, yang ditaksana.kan melalui 

mekanisme interaksi dengan Authorized Dealer dan Outlet Internal Telkom. 

5. PengeloJaan aktivitas customer care. 
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6. Pengelolaan billing & collection FWN 

Walaupun struk.tur organisasi telah dibut secara terintegrasi dalam rangka 

menuju Flexi Mandiri, namun dalam implementasinya organisasi tersebut masih 

belum optimal karena ada beberapa bidang yang belum difungsikan yaitu bidang 

Marketing & Sales dan bidang Billing & Collection. Sehingga struktur organisasi 

berdasarkan KD 16/PS 150/COP-B0030000/200ll dapat dikatakan sebagai 

organisasi transisi menuju FJexi Mandiri. 

Pada tanggal 24 Maret 2009, Manajemen Telkom mengeluarkan 

keputusan baru yaitu KD 7/PS 1501COP-B0030000/2009 mengenai Organisasi 

Divisi TeJkom Flexi. Berdasarkan KD ini tetjadi perubahan nama divisi yang 

semula DFWN (Divisi Fixed Wireless Network) menjadi DTF (Divisi Telkom 

Flexi). Tujuan KD 7/PS 150/COP-BOOJ0000/2009 adalab melakukan 

pengintegrasian pengelolaan fungsi-fungsi yang terkait dengan bisnis Flexi ke 

daJam satu unit bisnis yang mandiri dan siap dijadikan separate business unit 

mengingat bisnis Flexi merupak:an salall satu portofolio bisnis Telkom yang 

sedang tumbuh. 

Dalam struktur organisasi DTF, bidang yang ditambabkan adalab Colllent 

& Commerce Apl/ication, Commerce Telkom Flexi Regional, Finance, dan 

Human Resources. Struktur organisasi DTF dapat dilihat pada Gambar 4.9. Divisi 

Telkom Flexi sesuai Gambar 4.9 adalah unit bisnis yang dibentuk untuk 

menjalankan peran sebagai berikut: 

1. Penyelenggara Bisnis Flexi 

2. Dalam penyelenggaraan aktivitas bisnis Divisi TELKOM Flexi 

rnelaksanakan peran-peran sebagai berikut: 

a. Pengelolaan Marketing & Sales Flexi 

b. Pengelolaan Customer Care Ffexi 

c. Perencanaan, pengembangan,. pengadaan dan pembangunan 

infrastruktur Flexi 

d. Pengelolaan Operation & Maintenance Jnfrastruktur Flexi 

e, Pengembangan dan pengelolaan praduct, service serta collleut & 

application Flex.i 
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Gambar 4"9 Struktur organisasi DTF [57] 

Divisi Telkom Flexi bertanggung jawab atas penyelenggaraan bisnis Flexi 

di seluruh wilayah operasi bisnis Telkom, yang dilaksanakan oleh Telkom Flexi 

RegionaL Divisi Telkom Flexi beroperasi di bawah koordinasi dan bertanggung 

jawab kepada Direktur Konsumer. Dalam mendukung peran sebagaimana disebut 

di atas, Divisi Telkom Flexi mengelola aktivitas utama sebagai berikut: 

1. lmplementasi kebijakan perusahaan di bidang penyelenggaraan Bisnis 

Flexi yang dioperasikan secara terinteg:rasi 

2. Pengelolaan aktivitas marketing & sales dengan mendayagunakan seluruh 

delivery channel baik internal maupun ekstemal 

3. Pengelolaan aktivitas customer care 

4< Pengelolaan hilling & co/lectiotl Flexi 

5< Pengelolaan Kartu Flexi 

6" Pengelolaan inftastruktur Flexi, mencakup: 

a. Perencanaan, pengembangan serta pengendalian infrastruktur Flexi 

(planning & controfj 
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b. Operasi dan pemeliharaan infrastruktur Flexi. 

7. Pengelo!aanservice F!exi, mencakup: 

a. Service developmellf 

b. Service Managemem & Opera/ian. termasuk pengetolaan content 

Saat ini pengawakan terhadap struktur organisasi baru masih di level Senior 

Manager saja, agar proses bisnis normal dan lancar maka perlu segera dilakukan 

pengawakan organisasi secara menyeluruh. 

4.3.2.4 Keterbatasan Frekuensi 

Berdasarkan KM No. 162/KEP/M.KOMINF0/5/2007 alokasi ftekuensi 

yang diberikan untuk Telkom Flexi dapat dilibat pada Tabel4.6. 

Tabel4.6 Alokasi kana! frekuensi dalam KM 16212007 [58] 

Jakarta, Jawa Barat, Banten Luar Jakarta, Jawa Barat, 

Banten 

Operator Frekuensi Kanal Frekuensi Kana! 

Flexi- Telkom 800MHz 201,242,283 800MHz 37,78,119 

Esla- B-Tel 800MHz 37,78,119 SOOMHz 201,242,283 

Starone ~ lndosat 800MHz 589,630 800 MHZ 589,630 

Fren - MobileS 800MHz 384,425,466,507 800 MHZ 384,425,466,507 

Dari Tabel 4.6 di atas, dapat dilihat bahwa Telkom Flexi hanya 

mendapatkan 3 kanal frekuensi dan prioritas penggunaan frekuensi ini adalah 

untuk layanan voice sehingga te~adi keterbatasan dalam penyediaan bandwidth 

untuk layanan data yang rnengakibatkan pengernbangan layanan VAS yang 

menggunakan pla!fOrm data tidak dapat dilakukan secara maksimal. 

4.3.3 Peluang (Opportunity) 

Parameter peluang VAS Flexi adalah keberadaan SL~ variasi !tandesl, 

sinergi antar unit, peluang bisnis VAS~ dan pengemhangan yang terintegrasl 

dengan INSYNC2014. 
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4.3.3.1 Keberadaan SLA 

Service Level Aggrement (SLA) dengan vendor akan memudahkan operasi 

dan pemeliharaan network Flexi Keterbatasan jumlah SDM Flexi dalam 

menangani operasi dan pemeliharaan network Ffexi dapat diminimalisasi melalui 

SLA dengan vendor. Cakupan SLA yang dikembangkan oleh Flexi pada vendor 

meliputi KPI berikut: 

1. Fault Management 

2. Reporting Services 

3. Hardware Change I Spare Part Management : jika tetjadi kekurangan pada 

hardware yang diimplementasikan pada network 

4. Knowledge Tronsjer: dilakukan dengan workshop dan job training. 

Dengan dukungan SLA dari 12 vendor eksistlng teibadap kelangsungan 

opemsional dan pemeliharaan, bidang VAS telah berhasil memberikan kontribusi 

yang nyata dalam mendukung Operational KEy Performance lndicator (OKPI). 

OKPI bidang operasional VAS ditentukan berdasarkan kualitas Value Added 

Service utama Telkom Fiexi yang terdiri atas layanan SMS delfvery, charging 

WIN. provisioning Combo, aktivasi FlexiTone,. electronic voucher, dan layanan 

koneksi data seperti yang dapat dilihat pada Tabe14.7. 

Tabel4. 7 Realisasi Operational Key PermojCOIC<l Indirotor 2008[53) 

NETWORk ELEMENT lWI lWII lWIII TWIV ·---
Target Real Target Real Target Real Target Reat 

SMSTotal 94.50 94.85 95.00 97.54 95.50 96.85 96.00 96.52 
SMS <: 1 Menit 81.50 82.60 81.75 83.34 82.00 85.85 82.50 84,43 

WINSR 92.00 94.50 93.50 95.28 94.00 94.98 94.50 92.51 
Data Conn 93.00 94.71 93.50 94.10 94.00 95.31 94.50 94.99 
Top Up SR 96.20 97.76 96.40 97.12 96.60 98.06 96.60 98.07 
Provisioning Combo 77.00 78.33 18.00 92.33 79.00 90.57 80.00 94.52 
RSTSR 72.00 80.45 73.00 82.82 74.00 86.59 75.00 18.05 

Berdasarkan Tabel 4.7, secara umum kinetja VAS network di 2008 

mencapai target yang dltetapkan untuk service SMS Delivery. Provisioning 

Combo, Aktivasi FlexiTone, Electonic Voucher dan Data Connection. Kinerja 

transaksi charging yang ditangani Wireless Intelligent Network (WIN) menurun 
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pada TW IV seiling meningkatnya error trafik voice call yang dilakukan oleh 

peianggan yang tidak memiliki sal do dan sudah dalam masa grace period. 

4.3.3.2 Variasi Handset 

Handset pelanggan yang dijual ke pasar memHiki variasi untuk 

rnendukung layanan VAS. Walaupun variasi handsel CDMA tidak sebanyak 

handsel GSM, tapi seiling dengan semakin berkernbangnya jumlah pelanggan 

CDMA maka jumlah dan varisi handsel CDMA ikut berkembang pula. Gttmbar 

4.10 mengilustrasikan jumlah dan ragam handsel berdasarkan frekuensi yang 

digunakan. 

Jenls Handset COMA berdasarkan frekuensi 
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Gambar 4.10 Jenis handset CDMA berdasarkan frekuensi [59) 

Dari Gam bar 4.10 di atas, dapat dilihat hahwa vasiasi handset CDMA 

iebih banyak untuk frck:uensi 800 .MHz. Maka Ffexi yang beroperasi di frekuensi 

800 MHz diuntungkan dengan kondisi ini. Fakta lain yang mendukung adalah 

barga handset CDMA yang relatif lebih murah dan terjangkau daripada handsel 

GSM akan lebih memperkuat daya beli masyarakat. 
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4.3.3.3 Sinergi antar Unit 

Flexi memiliki koordinasi keJja yang baik dengan unit kerja lain seperti 

Divisi lnfratel dan Divisi Multimedia dalam rangka penyediaan layanan transporl 

network Flexi, Sebingga proses operasi, pemelibaraan dan pengembangan 

jaringan VAS Flexi menjadi lebih efektif dan efisien. 

4.3.3.4 Peluang bisnis VAS 

Bisnis internet & data ,VAS, dan konten diprediksikan memiliki peluang 

besar di masa yang akan datang yang ditandai dengan meningkalnya lnlfik 

layanan data VAS pada tabun 2008 seperti ditwljuldom Gambar 4.11 
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Gambar 4.11 Pertumbuban lnlfik layanan Telkom Flexi [53] 

Rata-rata pertumbuban lnlfik voice, sms dan data pada tabun 2008 

mengalami peningkatan sebesar 19%. Pertumbuban ll'afik tertinggi dicapai SMS 

dangan indeks pengali sebesar 1,43. Pertumbuban lnlfik wice call terus 

meningkat sejak bulan Agustus seiring penetapan promo morkeling gratis bicara 

di area Divre II dan III sebingga pertumbuban usage-nya di tabun 2008 meningkat 

sebesar 14.09%, sementara usage layanan barbasis data tumbuh posilif mencapai 

peningkatan 22.34% dibanding tabun sebelumnya. 

Selain itu meningkatnya kontribusi revenue VAS terhadap tntal revenue 

Flexi di tabun 2008 merupakan peluang untuk pengembangan bisnis VAS di masa 

yang akan datang. Gam bar 4.12 mengilustrasikan kontribusi revenue VAS 

terhadap total revenue Flexi. 
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REVENUE FlEX! 2008 

Gambar 4.12 Kontribusi Revenue VAS tahun 2007 dan 2008 [2][3] 

Dari Gambar 4.12 di alas, dapat dilibat bahwa kontribusi revenue VAS 

tahun 2007 adalah 3,98".-1> dan tahun 2008 adalah 4,19% yang artinya kontribusi 

revenue VAS mengalami peningkatan sebesar 0,21 %. 

4.3.3.5 PengembangiiD terintegrasi dengan INSYNC 2014 

Pengembangan infrastntktur Telkom mengacu pada suatu referensi 

roadmap infrastruktur yang disebut sebagai INSYNC2014 tennasuk di dalanmya 

jaringan Flexi dan semua infrastntktur yang disesuaikan dengan pengembangan 

produk yang direncanakan sebagaimana Ielah dijelaakan pada sub bah 2.3. 

4.3A Aneaman (Threat) 

Faktor akstemal yaitu ancaman pada Tahel 4.2 Ielah dibahas pada bab 3. 

Dari pembabasan sebelumnya dapat diketahui bahwa ancaman bagi VAS Flexi 

disebahkan oleh tingginya tingkat persaingan antar operator dalam 

penyelenggaxaan layanan VAS baik operator GSM maupun CDMA karena setiap 

operator menyediakan jenislayanan VAS yang bampir sama sehingga diferensiasi 

layanan VAS ini sangat sedikit. Adanya produk substitusi khususnya untuk 

layanan data dari internet dengan barga yang relatif lebih murah juga dapat 

menjadi ancaman bagi turunnya tiilfik layanan data VAS Flexi Ancaman bagi 

VAS Flexi juga disebahkan oleh adanya program promosi dan bundling layanan 

termasuk VAS dari operator lain yang menyebahkan menyebahkan switching cost 

menjadi semakin rendah dan le!jadi migmsi pelanggan dari Flexi ke operator lain. 
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4.3.5 Justif"lkasi Mauajemen terhadap SWOT VAS Flexi 

4.3.5.1 Matrik SWOT Kuadran 

Berdasarkan basil survei don kombinasi analisis eksternal pada bab 3 

dengon mendefinisikan rating tersendiri, yaitu hagi faktor ekstemal yang terkait 

dengan persaingan industri bernilai 4 (high), terkoit dengan pembeli don pemasok 

berniloi 3 (medium), serta yang terkoit dengan substitusi bemiloi I (low), maka 

dipemleh kuadnsn SWOT internal don eksternal seperti pada Tabel 4.8 don Tabel 

4.9 

Tabel4.8 Faktor kekuatan bisnis (internal) 
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Tabel4.9 Faktor daya tarik industri (eksternal) 

Bila peroleban Dilai pada kedua tabel divisualisasikan dalam grafik diperoleh 

situasi seperti pada Gambar 4.13. 

' S-Mat.et Sl\a'e besat 
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Gambar 4.13 Visualisasi SWOT VAS Flexi 
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Pada Gambar 4.13 eli atas dapat dianalisis faktor dominao eli dalam SWOT 

VAS Flexi sebagai berikut: 

I. Malrik Kekuatan : 'Market slwre yaog besar' dan 'fitur yaog beragam' 

menjadi faktnr kekuatan VAS Flexi. 

2. Malrik Ke1emabao : 'Fitur be1um elipotimalkao' dao 'perlu struktur 

organisasi baru' merupakao faktor dontimm yang melemabkan posisi VAS 

Flexi. 

3. Malrik Peluang : 'Peluang bisnis VAS' dao 'sinergi antar writ' merupakan 

pe1uang optimalisasi dao pengernbaogao VAS Flexi. 

4. Malrik Ancamao: 'Persaingan yang tinggi' merupakan ancaman dontimm 

yang elihadapi oleh layanan VAS Flexi dalam pengembangan VAS Flexi. 

Tabulasi malriks SWOT layanan VAS Flexi yang eligunakan dalam pengujian 

tesis ini menghasilkan rasio faktor 'Kekuatan-Ke1emaban' : 'Peluang-Ancaman' 

~ 0,775: 0,664, seperti elitunjukkan pada Gambar 4.14. 
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Gambar 4.14 Kuadran SWOT VAS Flexi 
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Dari Gambar 4.14 , terlihat posisi SWOT layanan VAS Flexi berada pada 

kuadran I, yang berarti babwa Telkom Flexi barus melakukan strategi 

pertumbuban agresif dengan menggunakan kekuatan yang dimiliki untuk 

memanfuatkan peluang yang ada. Namun tetap memperbatikan faktor kelemahan 

dan aneaman yang dibadapi !<arena memiliki nilai yang tidek bisa diabaikan. 

Selanjutnya perlu membandingkan nilai matriks SWOT VAS Flexi 

terbadep kondisi idealnya, dimana lillctor kelemaltan dari lingkungan internal dan 

lillctor aru:aman dari lingkangan ekstemal dianggap tidek relevan dengan kondisi 

layanan VAS Flexi saat ini. SWOT ideal diperlihatkan pada Tabel4.10 dan Tabel 

4.11. 

Tabel4.10 Faktor kekuatan bisnis (internal) ideal 
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Tabel4.ll Faktor daya tarik industri (ekstemal) ideal 

Dari kondisi ideal diperoleh rasio faktor Keknatan - Kelemahan : Peluang -

Ancaman diatas adalah 2, 333 : 2,222. 

Berdasarkan Tabel 4.9, Tabel 4.10, Tabel 4.11, dan Tabel 4.12 diperoleh 

kondisi sebagai berikut: 

I. Keknatan : 1,953/2,333 ~ 83,69% 

2. Kelemahan 

3. Peluang 

4. Ancaman 

: 1,178/2,333~50,48% 

: 1,893/2,222~85,16% 

: 1,229/2.222 ~ 55,29% 

Keknatan dan Peluang yang dimiliki oleh layanan VAS Flexi berimbang 

dengan kelemahan dan Ancaman yang dibadapinya, untuk itu Telkom Flexi barus 

mampu mengoptimalkan Keknatan dan Peluang yang dimilikinya dan secara 

bersamaan meminimalkan Kelemahan dan Ancaman yang ada. 

4.3.5.2 Matrikll IE (Internal Ekstemal) 

Matriks internal ekstemal meropakan pengembangan dari model General 

Electric (GE Mode[). Parameter yang digunakan meliputi parameter keknatan 

internal perusahaan dan pengaruh ekstemal yang harus dihadapi, dengan 
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memanfaatkan data yang didapatkan dari basil SWOT. Tujuan peuggunaan data 

ini adalah untuk memperoleh strategi bisnis yang lebih detail. 

Pemode]an strategi bisnis perusahaan menggunakan matriks internal 

ekstemal ini seperti ditunjukkan pada Gambar 4.15 [28]. 
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Gambar 4.15 Model Strategi deogan matriks ekstemal- internal [48] 

Pemodelan strategi intemal-<>kstemal tersebut digunakan untuk 

mengidentifikasikan sembilan sel yang digunakan untuk peuentuan strategi 

perusahaan, namun pada prinsipnya kesembilan sel strategi tei>ebut, 

mengelompokan basil analisis data menjadi tiga strategi utama yaitu: 

I. Growth strategy yang merupakan pertumbuhan perusahaan sendiri (sel I, 2 

dan 5) atau upaya diserfikasi (sel 7 dan 8) 

2. Stability strategy adalah strategi yang diterapkan tanpa mengubah arab strategi 

yang telah diterapkan (sel4 dan 5) 

3. Retrenchement strategy (sel 3,6,9) adalah usaha memperkecil atau meogurangi 

usaha yang yang dilakukan perusahaan 
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Langkah yang dilakukan untuk menentukan sel matriks internal-ekstemal 

yang paling sesuai dengan menggunakan matrik SWOT adalah sebagai berikut: 

I. Memberikan rating untuk masing-masing fuktor dengan memberikan sknla 

mulai dari 4 (sangat setuju) jikn isu yang disampaikan paling relevan dengan 

kondisi yang disampaikan dalam kuesioner, sampai dengan 0 (sangat lidak 

setl!ju) jikn isu yang disampaikan paling lidak relevan. Berbeda dengan rating 

yang diberikan pada analisis kuadran, pemberian rating untuk faktor lre!rualan 

dan peluang bersifilt positip, di mana peluanglkekuatan yang paling relevan 

dengan kundisi saat ini diberikan rating yang paling besar, sebalikuya jikn 

peluang/kekuatan paling lidak relevan dengan kundisi saat ini diberikan rating 

yang paling keeil. Pernberian rating aneaman/kelemahan adalah kebalikannya, 

sernakin besar aneamanlkelernahan yang dibadapi maka nilai yang diberikan 

sernakin keeil. 

2. Memberikan bobot masing-masing faktor~ dimana semakin besar nUainya 

berarti isu tersebut dianggap sernakin penting. 

3. Menca!at masukan dari responden terbadap isu yang terkait dengan 

pemyataan delam kuesioner. 

4. Menjumlahkan nilai pembobotan untuk mernperoleh nilai yang terkait dengan 

kondisi saat ini. N'Ilai to1al ini rumtinya akan menunjakan bagaimana kondisi 

saat ini dilihat dari sisi internal. 

Perhltungan matriks internal eks1emal menghasilkan matriks faktor 

lre!rualan bisnis (internal) dan fuktor daya tarik indus1ri (eks1emal) seperti pada 

Tabel4.12 dan Tabel4.13. 
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Tabel4.12 Faktor kekuatan bisnis (internal) untok matriks IE 

Tabel4.13 Faktor daya tarik industri (ektemal) untok matrik IE 
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Berdasarkan perhltungan menggunakan m.atriks IE diperoleh rasio internal 

: eksternal untuk layanan VAS Flexi = 2,082 : 2,209, dimana basil perhltungan ini 

menW>jukkan bahwa layanan VAS Flexi mosuk dalam sel 5: growth strategi 

melalui integrasj horison1al dan stabili()'-tidak ada perubahan stmtegi profit, 

seperti ditunjukkan pada Gambar 4.1 6. 
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Gambar4.16 Matriks IE layanan VAS Flexi 

Persaingan yang tinggi dengan pmduk dengan diferensiasi rendah dan 

belum dioptimalisasikan serta memiliki pasar yang sama dengan operator lain 

menyebabkan VAS Flexi dihadapkan pada kondisi moderate a/raclive indu.>try. 

Strategi yang diterapkan adalah pertumbuhan secam horizontal yaitu dengan 

pembenahan internal bisnis sehlogga dapat mempertahaukan potelllli kompetitif 

yang dimi liki saat ini dan kCWltungan yang dipemleh dapat stnbil. 

Target yang harus dilakukan oleh Telkom Flexi untuk layanan VAS Flexi 

yang secara analisis potensi kompetitif pemodelan Porter 5 Forces berada pada 
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posisi Medium dan kondisi secara analisis SWOT berada pada kuadran 1 yaitu 

growth oriented strategy serta menwut analisis matriks IE berada di kuadran S 

dimana pertumbuhan dilakukan secara horizontal adalah menciptakan strategi 

yang mampu meningkatkan kekuatan internal bisnis dan menciptakan daya ungkit 

terhadap pntensi pasar yang menarik, yaitu menggeser sel dominasi pada matriks 

IE-nya dari sel 5 ke I, seperti pada gambar 4.17 berikut : 
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Garnbar 4.17 Ekskalasi pntensi bisnis dari sel 5 ke sel I 

Langkah strategi yang harus dilakukan Telkom Flexi adalah sebagai berikut : 

I. Melakukan optimalisasi terhadap layanan VAS eksisting baik dari segi 

penjualan maupun operasional untuk meminima1isasi komplain pelanggan 

dan melakukan pengembangan jenis layanan VAS baru agar tercipta 

diferensiasi layanan VAS Flexi terhadap laayanan VAS operator lain. 

2. Pengembangan layanan VAS Fexi harus bersifat kontinyu dengan dernikian 

roadmap produk dapat terns berkesinambungan. 
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3. Pengawakan struktur organisasi Flexi agar kebutuhan akan ketersediaan SDM 

untuk perencanaan dan operasional VAS Flexi dapat segera meningkatkan 

kompetensi pegawai untuk operasional dan pemelibaraan peraogkat VAS dan 

jaringan berbasis teknologi lP melalui program pelatihan (training) yang 

intensif dan langsung dapat diaplikasikan (application oriented training). 

4. Meningkatkan kompetensi pegawai dalam. penciptaan produk layanan barn 

dari VAS Flexi yang ada saat ini dengan pelatihan ataupun studi banding 

terhadap operator selular lain (product developmenJ creativity training and 

benchmarking). Peningkatao kualitas kompetensi SDM diharapkan dapat 

meningkatkan kapabilitas individu untuk mampu memberika Business 

excellence, Operational excellence, dan Serctve excellence 

5. Sinergi antar unit internal Telkom sangat diperlukan agar memili.ki visi yang 

sama terhadap solusi tuntas kepada pelanggan. Apabila proses sinergi tidak 

berhasil, Telkom harus menjadikan Telkom Flex.i sebagai suatu divisi atau 

atau anak perusahaan yang diberi kewenangan penuh untuk pengembangan 

produk Flexi tennasuk untuk melakukan pembelian peraogkat pendukung 

yang dibutuhkan dan pembangunan jaringan di seluruh wilayah Indonesia. 

6. Melaknkan keljasama dengan vendor dalam penciptaan dukungan 

peningkatao kualitas pelaksanaan operasional & pemelibaraan dan penciptaan 

bentuk layanan baru berbasis pada pengembangan jaringan yang ada (SLA 

dengan vendor). 

7. Telkom Flex.i barns melakukan proses promosi produk yang intensif seperti 

halnya yang dilakukan oleh pesaingnya, format promosi produk dapat 

disampaikan sebagai sebuah entity produk, sebagai sebuah bundling package 

yang diharapkan dapat meningkatkan awareness dan ketertarikan pelanggan 

akan produk VAS Telkom Flexi. Semakin baik pengenalan produk oleh 

marketer Telkom semakin baik proses transfer knuwledge tersebut kepada 

pelanggan, maka akan semakin tinggi product brand awareness yang 

dihasilkan 

Demikian pada bah 4 ini Ielah dianalisis SWOT layanan VAS Flexi 

berikut rekomendasi strategi yang sebaiknya dilakukan oleh Telkom Flexi untuk 

meningkatkan potensi kompetitifyang dimili.ki oleh layanan VAS Flexi. 
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BAB 5. ANALISIS IMPLEMENTASI STRATEGI VAS FLEXI DENGAN 

BALANCED SCORECARD 

Selelah diketahui poisisi kompetitif VAS Flexi berdasarl<an analisis Porter 

5 Forces, dan posisi lruadran VAS Flexi berdasarl<an analisis SWOT, langkah 

selanjutnya adalah melalrukan pouentuan strntegi manejemen yang akan 

diimplementasikan untuk pengembangan dan oplimal.isasi layanan VAS. Strategi 

manajemen di sini yaitu berupa program-program dalam melakakan pereneanaan 

dan opeiaSional untuk menjaga availability dan reliability VAS Flexi. 

Penentuan strategi manajemen dalam pereneanaan dan opemsional VAS 

Flexi dilakakan dengan meogg1makan tools Balanced ScoreCard (BSC). BSC 

sangat sesuai untuk diimplementasikan pada organisasi yang bergerak dibidang 

telekomunikasi karena BSC menyeimbangkan poueotnan strategi ke dalam 4 

perspektif yaitu !inansial, pelanggan, proses bisnis internal, serta pertumbuhan 

dan pembelajllX1III. sehingga strategi yang akan ditetapkan nantiuya dapat 

memuaskan semua pibak yaitu staladwlder, pegawai, maopun pelanggan. 

5.1 KONSEP BALANCED SCORECARD 

Balanced ScoreCard (BSC) merupakan konsep manajemen yang 

diperkenalkan Robert Kaplan tahun 1992, sebagai perkembangan dari konsep 

pengulrunm kinelja (performance /easurement) yang mengukur kinerja 

pemsahaan. BSC merupakan sistem manajemen yang digunakan oleh suatu 

organisasi tidak hanya dalam sistem pengukuran saja tetapi juga untuk 

menjabarkan visi dan strategi yang disusun menjadi snatu pelaksanaan yang 

nyata. Sistem manajemen ini meoyediakan umpan balik baik pada proses bisnis 

internal maupun pekerjaan yang dilalrukan terkait dengan pihak ekstemal untuk 

meningkatkan perfonnansi sttalegis dan basil yang dicapai secara berkelanjutan. 
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Tujuan dan ukuran ScoreCard diturunkan dari visi dan strategi dengan 

memandang kinerja perusahaan dari empat perspektif yaitu finansial, pelanggan, 

proses bisnis internal, serta pembelajaran dan pertumbuhan. Empat perspektif ini 

memberi kerangka kerja bagi Balanced ScoreCard Garnbar 5.1 mununjukkan 

Balanced ScoreCard sebagai kerangka kerja untuk menerjemahkan strategi ke 

dalam kerangka operasional [29]. 
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Gambar 5.1 Balanced ScoreCard Sebagai Kerangka Kerja [60] 

Dalam tesis iniy Balanced ScoreCard digunakan untuk proses perencanaan 

strategi dan pengnkuran kinerja dari pengimplementasian strategi VAS Flexi 

untuk bidang perencanaan dan operasional VAS Flexi seperti yang ditunjukkan 

pada Gambar 5.2. 
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Gambar 5.2 Penggunaan Balanced ScoreCard 

Adapun langkah - langkah yang digunakan dalam penentuan strategi 

dengan menggunakan Balanced ScoreCard antara lain: 

1. BSC diterapkan dalam perencanaan strategi sebagai alat untuk 

menerjemahkan misi, visi, dan strategic objectives Divisi Telkom Flexi (DTF) 

yang difokuskan pada perencanaan dan operasional VAS Flexi. 

2. Memetakan strategi VAS berdasarkan 4 perspektif Balanced ScoreCard. 

Pemetaan strategi VAS Flexi akan difokuskan berdasarkan 4 perspektif 

Balanced ScoreCard yaitu finansial, pelanggan, proses internal bisnis, serta 

pembelajaran dan pertumbuhan. 

3. Penentuan ukuran kinerja untuk implementasi strategi. 

Ada beberapa perspektif yang merupakan referensi dari visi, misi, 

strategic objectives dan proyeksi Flexi yang harus dijaga dalam membuat suatu 

strategi manajemen untuk perencanaan dan operasional VAS Flexi sesuai dengan 

target perusahaan. Dari masing-masing perspektif kemudian diberi satuan, bobot 

dan target sebagai ukuran dalam menghitung kinerja/perfonnansi perencanaan dan 

operasional VAS Flexi 
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5.2 STRATEGI VAS FLEXI DALAM PERSPEKTIF BALACED 

SCORECARD 

Penentuan strategi untuk VAS Flex.i didasari oleh visi, misi, dan strategic 

objectives DTF yang diturunkan menjadi strategi fungsional yang dijelaskan pada 

pada Tabel 5.1. 

Visi 

Misi 

Strategy 

objectives 

Tabel 5.1 Vis~ Misi, dan Strategic Objectives DTF 

Menjadi The Best Operator Wireless di Indonesia yang Memberikan 

Nilai Tinggi Kepada Stakeholder 

1. Menyediakan layanan telekomunikasi wireless yang inovatif 

dan berkualitas dengan harga yang teijangkau serta 

mempertahankan keunggulan competitive melalui value 

creation secara berkelanjutan. 

2. Berbasis dan perkuatan layanan Fixed Wireless Access (J'WA) 

untuk. menuju layanan Broadband Wireless Access (BWA). 

3. Mengelola perusahaan secara best practices dengan 

mengedepankan good corporate governance untuk. 

memberikan value yang terbaik kepada stakeholder. 

1. Performansi finansial terbaik untuk menjadi revenue 

contributor terbesar ke-2. 

2. Peningkatan customer base melalui strategi penetrasi, retensi 

dan akuisisi. 

3. Penyediaan ala! produksi (capacity) tepa! waktu, tepa! jumlah, 

tepat kualitas dan tepat pasar. 

4. Penyediaan kualitas network/coverage dan service excellence. 

5. Peningkatan capability untuk penyediaan produk (basic dan 

turunannya) denganjenis dan kualitas terbaik. 

6. Penerapan business process excellence, organisasi yang efektif 

dan lincah serta penytapan sumber daya manusta yang 

kompeten yang didukung dengan aplikasi management system. 
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Berdasarkao struktur organisasi DTF pada Gambar 4.9 sesuai KD. KD 7fPS 

150/COP-B0030000/2009 pecan perencaoaan dan opemsiouai VAS Flexi berada 

dalam tanggung jawab Bidang Resource Engineering and DevelopmenJ dan 

Bidang VAS Network and Coment Infrastructure. Daiam Tesis ini akao dibahas 

strntegi fungsional untuk lcedua bidang tersebut. 

5.2.1 Finaosial 

Ulrumn finansial sangat penting dalam memberikan ringkasan 

konsekuensi tindakan elconomis yang swlab diambil. Ulrumn kinelja finansial 

memberilcan petUnjulc apokah strategi perusahaan, implementasi, dan 

pelaksanaannya memberlkan kuntribusi atw tidal< kepada peningkatw laba 

perusahaan. Tujuan finansial biasanya berhubungan dengan revenue dan 

profitabilitas melalui pengulruran laba operasi, return on capital employed 

(ROCE) atw ecanomic value adtied. Tujuan finansial lninnya mungkln berupa 

pertumbuhan penjualan yang cepat atw tereiptanya arus kas. 

Hal yang menjadi pertimbangan dalam strategi fimnsial unruk VAS 

Flexi adalah mendukung pencapaian revenue dan EBITDA DTF. 

!. Target Revenue 

Perspektif finansial utama dan semua unit bisnis dalam suatu perusabaan. 

Bidang perencanaan dan opeessional VAS sebagai pengelola jaringan yang 

memberilcan layanan kepada pelanggan otommis berflilnggung jawab terhadap 

pencapai target revenue dan perusahaan. Semakin besar nilainya artinya 

semakin baik kineJja bidang perencanaan dan opemsionallcarena memenuhi 

target yang Ielah ditetapkao perusahaan yaitu sebesar 4,1 trilyun di akhir 

tahun2009. 

2. EBITDA Telkom Flexi 

Perspektif finansial yaog juga barns diperbatikao oleh Bidang Perencaoaao 

dan Opeessional VAS Flexi adalah EBITDA yaog ditargetkan sebesar 847,5 

Milyar di akhir tahun 2009. 
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Untuk mendukung pencapaian target Financial DTF diperlukun usaha untuk 

optimalisasi dan pengembangan potensi VAS Flexi. Optimalisasi dan 

pengembangan layanan VAS yang dapat dilalrukan untuk meningkatkan 

konlribusi VAS dapat dilihat pada Tabel5.2. 

Tabel 5.2 Optimalisasi dan Pengembangan VAS Flexi 

- Flexi Kan>paa 
- Flexl ChaWng 
- Flexi Facebook !Re,venue Share Rev Generator 
- Flexi Edu 
- Flexi Muslim 

Dari Tabel 52 di alas dapat dilihat bahwa optimalisasi layanan VAS 

eksisting dilakukan pada layanan SMS Premium, VCP, RBT, BGM dan Data. 

Sedangkan new revenue generator untuk VAS dapat diperoleh dengan 

mengim_plementasikan layanan bam yaitu Music Search, Voice Messaging 

Service, LBS dan ODP (On Device Portal) dengan platform BREW. Model bisnis 

yang diguoakan untuk implementasi layanan barn adalah revenue share dimana 

pe>angkal maupun aplikasi disedialom olell vendor alau content provider sehingga 

Telkom Flexi banya menyedlalom koneksi ke Network Element eksisting yang 

diperlukan saja Khusus untuk LBS, diperlukun CAPEX untuk pengadaaan LBS 

platform yang berlimgsi sebagai gateway untuk mendapatksn location update dari 

Core Network 
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Setelab dilakukan identifikasi terhadap layanan VAS yang dapat 

dioptimalisasi dan dikembangkan, maka langkab selanjutkan adalab melakukan 

perhitungan estimasi revenue dari masing-masing layanan mulai 2009 sampai 

20013 yang dapat dilihatpada Tabel5.3. 

Tabel5.3 Estimasi Revenue VAS F1exi 2009-2013 

Dari Tabel 5.3 di atas, dapat dilibat bahwa dengan adanya kegiatan untuk 

mengoptimalisasi dan meogembangkao layanan VAS maka diharnpkan kontribusi 

revenue VAS Flexi mengalwni peningkatkan menjadi 6,91% di tahun 2009 dan di 

tahun 20 l3 menjadi 12,33%. 

5.2.2 Pclanggan 

Dalam perspektif pelanggan Balanced ScoreCard, manajemen 

perusabaan berus mengidentifikasi pelanggan dan segmen pasar di mana unit 

bisnis tersebut akan berasing dan berbagai ukuran kineija unit bisnis di dalam 

segmen sasaran. Perspektif pelanggan meneakup beberapa ukuran yang 

menjeleakan nilai yang akan diberikan oleh perusabaan kepada pelanggan. Faktor 

ini merupakan pendorong panting bagi keberhasilan finansial perusabaan di masa 

yang akan datang karena menjadi faktor penentu apakab pelanggan tetap loyal 
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atau berpaling dari layanan yang dilawarkan peru.sahaan dan merupakan ukumn 

generik keberbasilan peru.sahaan dari strategi yang dirumuskan dan dilaksanakan 

dengan balk. Uku.ran utama tersebut t.erdiri alas: 

1. Pangsa pasar, menggambarkan prepnsisi bisnis yang dijual oleh sebuah unit 

bisnis di pasar. 

2. Retensi pelanggan untuk mempertahankan dan meningketkan pangsa pasar 

dalam segmen pelanggan dangan mempertahankan pelanggan yang ada di 

segmen tersebut 

3. Akuisisi pelanggan, mengnker dalam bentuk relatif atau absolu~ keberbasilan 

unit bisnis dalam menarik atau memenangkan pelanggan atau bisnis bam. 

4. Kepuasan pelanggan, menilai tingkllt kepuasan alas kriteria kinezja tertentu di 

dalam preposisi nilai. 

5. Pmfitabilitas pelanggan, mengnker keuntungan be..W yang diperoleh dari 

pebmggan atau segmen tertentu setelah menghitung berbagai penge1uaran yang 

diganakan untuk memenahi kebutuban pelanggan tersebut. 

Pengnkemn tethadap pangsa pasar, retensi pelanggan, akeisisi pe1anggan, dan 

kepuasan pelanggan erat kaitannya dengan dengan layanan yang dirasakan o1eh 

pe1anggan, banyak opemlor te1ekomunikasi menetapkan KPI ds1am bentuk yang 

dapat dikuantisasi dengan angka-angkll yang dapat teruker, untuk membantu operator 

tersebut dahun memberikan service excellence pads pelanggan, yang pads akhimya 

nanti akan menghasilkan prefitahi1itas pelanggan. 

Dalam rangkll memberikan service excellence kepads pelangan khususnya 

utuk layanan VAS Flexi. faktor utama yang menjadi perhatian adalah rneminimalisasi 

komplain dari pelanggan. Tabel 5.4 mentabulasik.an komplain yang diajukan 

pelanggan terbadap layanan Flexi periode tahua 2008. 
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Tabel5.4 Daftar komplain pelanggan Flexi (53) 

Tabel 5.4 mentabulasikan total komplain pelanggan Flexi yang diterima 

dari 147, He/pdesk, Customer Omt, diketahui bahwa gangguan sejak bulan 

Maret s.d. Desember 2008 didomlnasi oleh permasalahan coverage, Flexi Combo, 

provisioning, pengaduan ganggnanllayanan dan SMS. 

Komplain dari pelanggan ini menjadi tantangan yang barus diperbaiki 

untuk meningkatkan loyalitas pelanggan. Telkom Flexi harus merespon dengan 

melaknkan tindakan yang bersifat perba.ikan dan peningkatan perfonnansi secara 

berkesinambungan dan selektif, agar keluhan-keluhan dapat turon dengan 

signifikan. 
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Dengan merujuk pada penetapan dan realisasi OKPI layanan VAS Flexi 

tahun 2008 pada Tabel 4.7 dapat dlsusun strategi fungsional dalam rangka 

meningkatkan service excellence VAS Flexi kepada pelanggan yang ditahulasikan 

pada Tabel5.5. 

Tabel5.5 Sttategi fungsional Opemsional VAS Flexi 
:- -~-··-- -~- -~- ~ -- ---- p ~ ---~ l' TAriGEf 

1 ' I ' c_ ···- ..... QK~1.2.0.0.L ........... ~$1\IUl'<!'!.L ___ 9 __ : 
SMS Success Rote < t rru;nit " 84 
SMS Success Role total j!, 96 
Provisionino " 90 
Data~ " 94A3 

% 96.75 
RBT [VAS Nelw) % 80.23 
WINSR % 91,62 
Al<livosi Pro Bavor via SMS [4444) % 96 
Transaksi Recharae Voucher % 94 
Occupancy troffik semua NE 
<70% % 10 

Sedangkan strategi fungsional untuk perencanaan VAS Flexi adalah 

pemberian service excellence ke pelanggan internal yang berasal dari bidang lain 

dalam DTF, yaitu sebagai beriJrut: 

1. Optimalisasi kapahilitas NE VAS dan Content Existing untuk pengembangan 

produk. 

2. Sinkronisasi dan evaluasi kapabilitas NE VAS dengan roadmap produk dan 

service Flexi. 

Agar strategi fungsional sesuai Tabel 5.3 di atas dapat tercapai, maka 

Telkom Flexi harus memillki komitmen yang mal<simal terbadap pelayanao dan 

seara optimal dapat memberikan solisi terbaik kepada pelaoggan dengan eara 

menerapkan strategi inisiatif sebagsi berikut: 

I. Simplifikasi Bispro komplain I foult handling. 

2. Simplifikasi Bispro pengembangan produk dan layanan nilai tambab. 

3. Improvement Tools untuk menambab pembardayaan helpdesk Flexi 

4. Pembenalmn data pelanggan Flexi dengan membangun Flexi Cuscomer 

Profile Database. 
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5.2.3 Proses Bisnis Internal 

Dalam perspektif proses bisnis internal, perusabaan mengidentifikasikan 

berhagai proses bisnis yang sangat penting untuk mencapai tujuan peJanggan dan 

pernegang saharn. Perusabaan bia.sanya mengemkangkan tujuan dan ukuran-ukuran 

untuk persepektif ini setelah menunuskan tujuan dan ukuran untuk perspektif 

keuangan dan pelanggan. Urutan ini mernungkinkan perusabaan memfokuskan 

pengukuran proses bisnis internal kepeda proses yang akan mendorong tereapainya 

tujuan yang ditetapkan untuk pelanggan dan para pemegang saharn. Setiap bisnis 

memiliki rnngkaian proses tertenlll untuk menciptakan nilai bagi pelanggan dan 

memberikan basil finansial yang baik. Perspektifbisnis internal terdiri dari tiga proses: 

bisnis utama inovasi, opemsi~ dan layanan puma jual. 

Gambar 5.3 di bawah ini menunjukan model rantai nilai (value chain) yang 

urn urn digunakan dalam perspektif proses bisnis internal. 

tlliP:.<h' J.AUkCH 
MWI.It:Tr PROCUCF 
vw.tiCiro saMe;; 

Gam bar 5.3 Perspektif proses bisnis internal [ 61] 

I. lnovasi, unit bisnis meneliti kebutuhan pelanggan yang sedang barkembang 

atau yang masih tersembunyi, kemudian menciptakan produk atau jasa yang 

akan memenubi kebulllban tersebut. 

2. Operasi, merupakan proses di mana produk dan Jasa diproduksi dan 

disampaikun pada pelanggan. 

3. Layanan kepada pelanggan mernpakan proses yang dilakukan setelah 

penjualan atau penyampaian produk dan jasa 
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Dalam kaitannya dengan pmses bisnis internal, yang barns dilakukan 

dalam pengembangan dan optimalisasi VAS Flexi adalab melakukan inovasi 

dengan menciptakan network VAS Flexi yang efisien dengan kebandalan yang 

tinggi. Komltmen terbadap proses inovasi yang tepat dan benst sehingga dapat 

menghasilkan layanan bemilai tinggi yang memberikan keunggulan kompetitif 

dan memiliki unsur berbeda dengan layanan kompetitor. lnovasi pmdak dan fitur 

baru dlfokuakan peda prodok narrow bond dengan '![fordable price untuk 

pengembangan eitm Flexi sebagai product leader. Untuk mendapatkan 

operasional yang excellence dlperlukan lromitmen maksinmi terbadap peningkatan 

reolibility, availability & SWltainability inli:astrnktur & service agar dapat 

memenubi kepuasan dan meningkalkan loyalitas pelanggan, seperti optimalisasi 

sistem redadancy dan contingency NE VAS, review OKPI VAS & konten seeara 

periodlk. Selnin itu, dlperlukan adanya pengelolaan dalam penerapan telroologi 

yang dapat meningkotkan prodaktivitas kelja, adaptif, dan sesnal dengan 

perkembangan & kebutuhan bisnis yang dapat dllnkukan dengan eara optimalisasi 

telroologi misting untuk peningkatan produktivitas kcrja dan pemenuban 

kebutuban bisnis dan pengembangan roodmap teknologi menuju NGN, serta 

merniliki akuntabilitas dan oksesibilitas end to end terbadep NE VAS & konten 

dalam rangka menjstnin kelanearan bisnis & layanan Field. Untuk mendokung 

semua kegiatan dalam perencanaan dan operasional VAS Flexi perlu segera 

dilakokan pemenuban formasi SDM sesnal dengan struktur organisasi DTF yang 

bstU. 

Sesuai dengan penjelasan dl atas maka sterategi fungsional yang untuk 

perencanaan VAS Flexi adalah sebagai berikut: 

I. Penyusunan NJKI untuk deployment NE barn, ekspansi, maupun dan 

enhancement dengan target telaksana I 00% untuk semua program. 

2. Penyusunan RFP untuk deployment NE barn, ekspansi, maupun 

enhancemnet dengan target telaksana I 00% untuk semua program. 

3. Penyusunan Master Plan pengembangan layanan VAS Flexi dengan tstget 

terselesaikan I 00%. 

4. Pengendalian CAPEX dengan target terserap 100% 
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5. Pelaksanaan Joint Planning System yang barus dilaksanakan sekali dalam 

selabun. 

6. Pemenuban formasi SDM Pe:rencanaan VAS dengan target terisi 80"A.. 

Sedangkan strategi fungsiooal untuk OpenlSional VAS adalub sebogai 

berikut: 

I. Dukungan deployment NE VAS baru dengan memberikan masukun mengenai 

kondisi OpenlSional yang eksisting sebagai buban pertimbangan dalam 

perencanaan VAS. 

2. Dukungan pengembangen prodnk baru yaitu membantu proses integrasi 

antara NE baru dengan NE eksisting. 

3. Pengendalian OPEX dengan target retserap l 00% 

4. Pendimensian ulang infrast:ruktnr VAS yang sudah mendekati threshold 

aplikasi dan okupansi link maksimum yang dilakukan untuk semua Network 

Element dan alplikaai VAS dalam rangka menjoga occupancy di bawub 70% 

5. Perbaikan backbone IP Network untuk kelancaran OpenlSiooal layanan VAS 

dan mengumngi ganggmm sistem akibat jaringen yang down. 

6. Audit VAS network (Voice , Data, Messaging, Content, service follfilment) 

yang dilakukao secara periodik yang tujuannya menjaga agar proses 

openlSional VAS sesnai dengan prosedur dan bispro yang beriaku. 

7. Pemenuban funnasi SDM Opernsiooal VAS dengan target terisi 85% 

5.2.4 Pembelajaran dan pertumbubao 

Perspektif ini mengidentifikasi infrast:ruktnr yang barus dibangun oleh 

perusahaan dalam meneiptakan pertumbuban dan peningkatan kine.tja jangka 

panjang. Dalam perspektif pembelajaran dan pertumbuhan, perusubaan melihat 3 

faktor utama yang berperan dalam pertumbuban jangka panjang perusubaan, 

yaitu: SDM, Sistem, dan prosedur organisasL Untuk memperkecil kesenjangan 

antara kemampuan orang, sistem, dan prosedur organisasi, perusahaan barus 
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melakukan investasi ke dalam tiga faktor ter.;ebut untuk menjamin tercapainya 

tujuan perusahaan jangka panjang. 

BSC mengembangkan tujuan dan ukuran untuk mendorong pembehijaran 

dan pertumbuban organisasi. Tujuan yang ditetapkan dalam perspektifkeuangan. 

pelanggan, dan proses bisnis internal mengidentiflkasikan di mana organisasi 

harus unggul untuk mencapai kineija yang handal. Tujuan di dalam perspektif 

pembelajaran dan pertumbuban menyediakan irrli1lstruktur untuk mencapai tujuan 

dari ketiga perspektif BSC lainnya, dan mempaktm pendorong untuk mencapai 

basil yang baik sekaligus mendorong dan memicu pertumbuban perusahaan 

menjarli learning organization.. 

Menurut pendapat Kaplan dan Norton [60] dalam perspektif pembelajarnn 

dan pertumhuban nda tiga faktor yang barus diperbatikan, yaitu : 

L Kemarnpnan pekeija (employee capabilities) 

2. Kemampuan sistem informasi (information system capabilities) 

3. Motivasi, pemberdayaan dan penyetaraan (molivation, empowerment, and 

alignment) 

BSC harus mencermiukan bauran antara pengukuran basil yang diperoleh 

dan pengukuran terbadap pesnicu kinelja Pengukuran atas basil yang diperoleh 

tidak menunjukkan bagaimana basil tersebut diperoleh dan tidak memberikan 

indikasi awal apakah sttategi perusahaan dilaksanakan dengan sukses atan tidak. 

Sebaliknya, pengukuran atas pesnieu kineija, misalnya waktu siklus produksi atau 

tingkat kemsakan dalam produksi, hanya memberikan informasi apakah 

pemsabaan dapat mencapai perbaikan operasional jangka pendek, tetapi tidak 

mengungkapkan apakab perbaikan operasional tersebut berdampak pada 

peningkatan usaha maupun kineija keuangan. 

Idsalnya suatu organisasi tidak banya mempertabankan kinelja relatif yang 

ada, tapi memperbaiki secara terus menerus. Perbaikan secara terns menerus 

banya dapat dicapai apabila pemsahaan melibaikan mereka yang langsung terkait 

dalam proses bisnis internal. Gambar 5.4 menunjukan framework ukuran 

pembelajaran dan pertumbuban tersebut. 
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Gambar 5.4 Framework Pengukuran dan Pembelajaran [61] 

Untuk mendapatkan tujuan yang dibarapkan oleb. peke!ja, ada tiga 

pengukuran alas peketja yang disebut pengukuran pekerja inti (core employee 

measurement), yaitu; 

!. Kepuasaan SDM (employee satisfaction) 

2. Retensi SDM (employee retention) 

3. Produktivitas SDM (employee productivity) 

Di dalam pengukuran ini, kepnasaan SDM benya dianggap pendorong dari 

retensi and produktifitas SDM. Arlinya apabila kepUllSan SDM sudah terpenuhi, 

maka retensi dan produktifitas SDM akan meningkat. Menurut Kaplan dan Nortun 

[60] terdapat beberapa elemen dari kepuasan pegawai yaitu: 

!. Keterlibaten dalam pengambilan kepntusan 

2. Pengakuan atas pake!jaan yang baik 

3. Akses kepada informasi yang cnkup untuk beke!ja dengan baik 

4. Dorongan aktif agar kreatif dan menggunaken inisiatif 

5. Dnkungan atasan 

6. KepUllSan menyeluruh terhadap perusahaan 

Pengembangan dan optimalisasi VAS Flexi mernbutuhkan tingkat kompetensi 

SDM yang baik. SDM Flexi untuk melakukan perencanaan dan optimalisasi VAS 
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harus memiliki kemampuan yang baik dan dltuntut untuk dapat berpikir kritis dan 

melakukan evaluasi terhadap proses dan lingkungan untuk dapat memberikan usulan 

perbaikan dan peoingkatan. Berikut bebernpa kriteria yang perlu dipertimbangkan 

dalam perniliban SDM untuk pereneanaan dan operasional VAS Flexi: 

I. Kemampuan tekuis dan analisis yang baik untuk melakukan peoyusunan user 

requirement dan pembuatan konfigurasi network VAS dalam rnngka 

perencanaan layanan VAS Flexi serta untuk mempermudah provisioning, 

troubleshooting gangguan network dan analisa terbadap perfonnansi jaringan 

untuk operasional VAS. 

2. Keinginan yang besar uotuk terns belajar mengikuti perkembangan teknologi 

agar dapat merobetikan solusi yang !ePat bagi pengembangan dan 

optimalisasi VAS Flexi. 

3. Range umur yang masih cukop muda (produktif) yaitu berkisar 20 sd 35 

tahun, terumma di level Officer, karena pekeljaan untuk pemneanaan dan 

operasional VAS berhubungan erat dengan perangkat serta teknologi yang 

selalu up to date dan berubab dengan eepat sehingga perlu keeepatan dalam 

hal pembelajaran maupun adaptasi terbadap segala perubaban teknologi. 

4. Memiliki team work yang baik karena dalam pereneanaan dan operasional 

VAS dlperlukan sinergi dan keljasama dengan unit lnin sehingga dengan 

adanya team work yang baik akan memudahkan proses koordinasi. 

Agar diporeh SDM yang memiliki kemampuan sesuai dengan krlteria di 

alas diperlukan adanya upaya poningkatan competency SDM melaui prognun 

pelatihan baik untuk pereneanaan manpun opernsional VAS. Berdasarkan daftar 

pelatihan yang diberikan oleh HR Telkom untuk SDM Telkom Flexi dapat 

diketahui peminatan dan kebutuhan pelatihan yaog sesuai untuk SDM 

perencanaan dan operasional VAS yaitu sebagai berikut: 

l. Pelatihan untuk SDM perencanaan VAS 

a. Design dan peogembangan produk 

b. Service Delivery Platform dalam rangka konvergensi layanan 

c. lP Signaling 

d. Seminar Wireless Network Performance/Benchmark 
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2. Pelatihan untuk SDM operasional VAS 

a. Data Ware House 

b. Service Delivery Platform da1am mngka konvergensi layanan 

c. IP Signaling 

d. Database dan operating system (Oracle, Unix, Linux, HP UX) 

5.3 FRAMEWORK PENGEMBANGAN DAN OPTIMALISASI VAS 

FLEXI DALAM PERSPEKTIF BAlANCED SCORECARD 

Dengan menggunakan hasil analisis Porter 5 Forces dan SWOT seperti 

yang telah diutarakan pada bah 3 dan bah 4, serta analisis sebelwnnya tentang 

perumusan stategi dengan Balanced ScoreCard, maka didapatkan peta strategi 

yang merupakan penuronan visi dan misi serta mengadopsi stralegic objectives 

DTF seperti diilustrasikan pada Grunbar 5.5. 

Flm1nsial 

Proses Bisnis Internal 

Pembelajaran dan 
Pertumbuhan 

P$ningkatan -
----petrmggan doogan -- -­fQrmasiSDM 

Gambar 5.5 Peta strategi perencanaan dan operasional VAS Flexi 
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Berdasarkan peta strategi pada Gam bar 5.5 di atas didapatkan framework 

perencanaan dan opernsional untuk pengembangan dan optimalisasi layanan VAS 

Flexi yang ditabulasikan pada Tabel pada Tabel5.6 dan 5.7. 

Tabel5.6 Sb:ategi Perencanaan VAS Flexi dalam perspektifBSC 
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Tabel5.7 Strategi operasiooal VAS Flexi dalam perspektifBSC 

O'PERASIONAL VAS 

Pemenuhan SDM, dari sisi jumlah Illllupun kompetensinya, akan 

membentuk iklim pembelajaran dan pertumbuhan mganisasi Flexi, yang dapa! 

digunakan untuk proses bisnis internal. Pemenuhan kedua per:spektif tadi 

kemudian dapat digunakan untuk meningkatkan customer prqfitabi/ity dengan 

perbeikan perfonnansi network dan inovasi pengembangun layanan yang 

be~peran untuk mengamankan target pendapetan Flexi. 
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BAB 6. KESIMPULAN 

Dari basil proses analisis potensi kompetltif layanan VAS Flexi deogan 

pemodelan Porter 5 Forces dan analisis SWOT serta penentuan strategi dengan 

Balanced Scorecard dlperoleh kesimpulan sebagai berikut: 

I. Layanan VAS Flexi memiliki potensi kompetitif yang MEDIUM 

2. Layanan VAS Flexi berada pada kuadran I sehingga barns didnkung deogan 

strategi yang berorientasi tumbuh, sedangkan dari basil analisis matrik IE, 

pertumbuhan yang dilaknkan sebaiknya bersifat horisontal. 

3. Analisis potensi keunggulan kompetitif VAS Flexi dan SWOT untuk 

kekuatan dan kelemahan internal dlgunakan untuk penunusan strategi 

manajemen pereneanaan dan operasional VAS dengan menggunakan 

Balanced ScoreCard sehingga dldapalkan stategi fungsional yang dapat 

diimplementasikan dalam rangka pengembangan dan optimalisasi layanan 

VAS Flexi. 

4. Strategi untuk meningkaikan daya ungkit potensi VAS Flexi diorientasikan 

pada optimalisasi layanan VAS eksisling dan inovasi untuk pengembangan 

layanan VAS dengan penciptaan diferensiasi produk yang diharapkan dapnt 

me!liadi new rewmue generator bagi Telkom Flexi sebingga kontribusi VAS 

Flexi dapnt megalami peningkatan sebesar 6,91% dl tabun 2009. 

5. Optimalisasi dan pongembangan layanan VAS Flexi yang merupakan bagian 

dari strategi pertwnbuhan yang bersifat borisontal perlu didnkung dengan 

memperbaiki proses bisnis internal yaitu pemenuhan kebutuban SDM dengan 

competency yang bai.k sebingga mampu melaknkan pereneanaan dan 

operasional VAS dengan excellence. 
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Lamplran 1 Tarifper<J~kapan telepon tetap kabel 
HIHi Senin s.d Sa btu 

07.00..0S.OO 1.299 L29D ·• -o.~ 

30-200 l<m 98.00·16.00 UiV 1.2!10 -337 •20,71 

"'""1 
18.00..2:0.00 1.2:9'9 1.290 ·• -6,69 

20.00·23.00 ... 645 ... -0,62: 

23.00..06.0(1 321 m ·2 -0,61 

06.00·07.1)(1 ... 915 0 0,00 

07.oo-o8.00 UU9 1AJ15 .. ..J>,22 

200-500 km 0&.®-18.00 2.271 l.IUS .... -20,08 

z~a 18.00·20.00 1.8:19 1.1115 .. -0,22 

20.00-23.00 915 915 • 0,00 

~3.00-0&.00 463 460 ·3 -tl,65 

06.00·07.00 1.135 1,135 0 o,oo 

07.00·08.00 2:.2:71 2.270 ·1 -0,04 

> 500 km 08.00-18.00 2:.642 2.270 ·572 ·20,31 

Zo,., 18.00-20.00 2.271 2.270 ·1 -!),04 

20.00..2.3.00 l-135 1.135 • 0,00 

23.oo-u6.00 570 570 • .... 
Hari Minggu dan Harl Raya 

Zo""' 23.00-06.00 , 325 -2 -0,61 

200-500 km 0Q,[)(}.23.00 915 91S 0 0,00 

Zoeez ZJ.OQ-1)6.0!) .. , 460 ·3 ·0,55 

> 500 lan 06.00·23..00 1.135 L135 0 0,00 
i 

·~· 
23.01l-05.00 570 510 0 0,00 I 

! 
l 
' 

Analisis Potensi..., Anie Kurniawati, FT UI, 2009



Lampiran 2 Tarif percakapan Seluler 

Tarifpercakapan seluJer peak time 

Tarifpercakapan seluJer off peak time 
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Lampino 3 Tarif per<akapao FW A 

Tarifpen:akapan FWA peak time 

Tarif pen:akapan se!uler off peak time 

Tujuan 
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TarifSMS dan Data/GPRS Seluler 

TarifSMS dan DataFWA 

"'" -
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Lampiran 4 Perbandingan Tarif Ioternet 

PENYEOIA SPESIFIKASI LAYANAN 
LAYANAN -......... 

Unlimltad 

""'"""' Unlimltad 

' 

Unlim~ed' 

Unlimilod 
Unllmilfld 
Unlimltad 

_ .... ...... 

Analisis Potensi..., Anie Kurniawati, FT UI, 2009




