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ABSTRAK

Industri telekomunikasi seluler berbasts GSM yang terlebih dahulu telah
berkembang pesat di Indonesia, semskin diramaikan dengan masukaya
telekomunikasi berbasis CDMA (Code Division Multiple Access). Perkembangan
CDMA dimulai ketika Telkom memperkenalkan Flexi pada Desember 2002 dan
secara komersial diluncurkan Mei 2003, Flexi merupakan layanan telspon tetap
nirkabel alins FWA (Fixed Wireless Access). Dua pesaing utama Flexi yang juga
memiliki 1zin FWA adalab Esia dari Bakrie Telecom dan StarOne dari Indosat.
CDMA  semakin disukai oleh magyarakat disebabkan karcna beberapa
keunggnlannya dibandingkan dengan GSM, yaitu selain karena tarif yang lebih
murah, CDMA juga memiliki kelebihan dalam kejemnihan suara, peningkatan calf
security, dan kecepatan transfer data,

Semakin disadard, bahwa industri ini sangat menjanjikas dan menarik
banyak operator haru untuk terjun didalamnya. Selain itu pula terjadi persaingan
yang ketat antara opemator CDMA vang telah ada sebelumnya dalam
mempergbutkar pangsa pasar, Untuk iulsh Telkom Flexi harus lebik
memperhatikan strategi perusahann dalam pengelofasn aset, menangkap peluang
yang ada, dan meminimalkan dampak ancaman, schingga dapat mempertahankan
keunggnlan bersaing di tengah-tengah iklim persaingan yang semakin ketat.

Demi mencapai tujuan tersebut, dilakukan analisis eksternal dan analisis
kompetitif industri telekomunikasi CDMA di Indonesia. Analisis sumber daya dan
kemampuan internal perusahaan yang dimiliki Telkom Flexi jupa dilakukan,
schingga didapat kapabilitas dan komipetensi yang dimiliki Flexi sebapai
keunggulan kompetitifnya di tengah-tengah kompetisi antar operator CDMA.

Dengan informasi yang di dapat, Telkom Flexi dapat menyusun sirategi
vang dapat memanfaatkan peluang, mengantisipasi ancaman dari industri, dan
sesuat dengan keunggulan kompetitif dalam mndust dengan mempertimbangkan
kekuatan dan kelemahan Flexi wang ada. Sehingga, Flexi dapat lebih
mengoptimatkan potensi yang ada untuk memperiahankan posisinya scbagai
markei leader <1 antara para opesator CDMA di Indonesia.

Kekuatan Flexi yang di dapat dari hasil analisis internal terutama adalah
kemudaban untok mendapatkan pinjaman modal, memiliki ragam fitur layanan
yang lebih banyak, memiliki pangsa pasar terbesar di industtd CDMA, serta
memiliki cakupan jaringan CDMA terluas di Indonesia. Sedangkan kelemahan
Flexi adalah ketergantungan terhadap basis pelanggan pra bayar, tren penurunan
average revenue per user (ARPLU, dan pangsa pasar vang rendah di Divre Tl dan
Divre 1L

Hastl analisis industii telekomunikasi CDMA di Indonesia di antaranya
memperlibatkan beberapa peluang bagi Flexi, vaitu adanya potensi pangsa pasar
yang potensial di kawasan timur Indonesia, tren pengguna layanan telekomunikasi
CDMA. yang masih meningkat, dan pertumbuban bisnis konten. Ancaman yang
ada bagi Flexi diantaranya adalah ancaman krisis ekonomi dan pertumbuhban
jumlah pelanggan yang lebih renah dibanding operator CDMA lain.

Vi
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Berdasarkan informasi dart temuan yang ada, tampaknya strategi yang
perlu dilakukan oleh Telkom Flexi adalah memaksimalkan potensi pasar di
kawasan timur Indonesia, memberikan fitur layanan yang disukai dan murah bagi
pelanggan, memaksimalkan jumiah pemakaian akses internet, meningkatkan
kualites layanan, dan melakukan stratepi promosi Khusus untuk menark

pelangpan pasca bayar.

Vi
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ABSTRACT

The GSM based telecommunication industry which has been developing
quite greatly in Indonesia, is generally being growing with the introduction of the
CDMA  based telecommunication. The growth of CDMA  based
telecommunication was started by Telkom, by the introduction of Telkom Flexi
on the December of 2002 which then commercially launched on May of 2003.
Tetkom Flexi is one of Telkom’s subsidiaries, which works on developing an
FWA (Fixed Wireless Access) cellular based telecommunication for Telkom.
Thers are two main competitors for Telkom Flexi’s service, Isia from Bakrie
Telecom and StarOne from Indosat, which also have the license to develop FWA
telecommunication. Right now, CDMA is getting known to the public due to
several of its advantages compared to GSM based telecommunication, which
included low tariffs, clear reception of voice, heightened call secwrity, and also
inerease in data transfer speed.

Nowadays, many companies realized the opportunities in investing on
telecommunication industry, because of that many new companies enters this
promising pew industry. But nevertheless, there’s already a tight competition to
get the bippest share of the pie among the CDMA operator services which already
has entered the market. That is why Telkom Flexi should pay more atiention to
the corporate strategy they already set in maintaining their assets, in capturing the
opportunities that exists, and also in minimizing the upcoming threat from the
new competitors, so that Telkom Flexi could maintain their competitive advantage
amidst the growing competition of telecommunication industry.

In order to achieve it, Telkom Plexi should do an analysis of external and
internal factors that builds up the CDMA based telecommunication and also an
industry-wide competitive analysis of CDMA telecommunication. The point of
this analysis is for Telkom Flexi to realize their capabilifics and competency they
had amongst the competition with other CDMA service providers.

With the attained information. Telkom Flexi could develop a strategy that
will provide a better solution o help achieve better opportunities, anticipate the
new coming threat from the industry, and also to realize the strength and
weakness of their company. This will help Telkom Flexi to have an increased
competitive advantage in the industry while optimizing the potential that it had, to
retain the position as the market leader in the CDMA based telecommunication
industry in Indonesia.

From the intemal analysis that had been done, the strengths that Telkom
Flexi bad mainly are the easiness to altain capital Joan, have a large option of
features in their service, currently had the biggest market share in the industry,
and have the biggest network of CDMA in Indonesia. On the contrary, their
weaknesses are their dependency on the prepaid-based customers, s down-trend of
average revenue per user (ARPU), and a low market share in Divre I and Divre
I in Indonesia.
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The result of the industy-wide analysis of CDMA  based
telecommunication indicated several opportunities that could be captured by
Flexi, which are large potential of market in the eastern region of Indonesia, the
country-wide increase in the usage of CDMA based telecommunication, and also
the growth of CDMA based content provider business. Besides the opportunity,
there are alse threats that should be looked out for by Telkom Flexi, which are the
oncoming threat of economy crisis and the low growth of customer compared to
other CDMA service provider.

Based on all above information, it looks like the strategy that Telkom
Flexi shonld do is 10 maximize the potential market In the eastern region of
Indonesia, give more features which is cheap and could atftract customers,
maximize usage of internet access, increase their service quality, and prepare a
promotion plan to attract mare postpaid cusiomers.
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BABI

PENDAHULUAN

1.} Latar Belakang Masalah

Teknologt komunikasi kbususnys seluler telah berkembang pesat di
Indenesia, hal im dimunglkinkan denpsn penetrasi pssar yang besar techudap
kebutnhan telekomunikasi khususnya yang bersifat mobile. Mobilitas merupakan
keunggulan utama teknologi seluler dibandingkan dengan telepon tetap (fixed
phone), setiap pelanggan dapat mengaekses kapan pun dan dimana saja ia berada
Selain itu, komunikasi seluler idak hanya terbatas pada suarg pamun juga dafa
dan gambar vang berujung pada multimedia.

Di Indenesia, liberalisasi bisnis seluler dimulsi sejak tahun 1995, sast
pemerintah mulai membuka kesempatan kepada swasta untuk berbisnis telepon
seluler dengan caru kompetisi penub. Risa diperhatikan, bagaimana ketika
teknologi GSM (Global Sustem for Mobile) datang dan menggantikan teknologi
seluler penerasi pertama yang sudab masuk sebelumnya ke Indonesia seperti
NMT (Nordic Mobile Telephone) dan AMPS (ddvance Mobile Phone Systers).
Teknologi GSM lebih unppul karena kapasitas jaringan yang lebih tinggi, dan
efisiensi di spektrum frekuensi yang lebih baik daripada teknologi NMT dan
AMPS, Sekarang, dalam kurun waktu lebih dari satu dekade, teknologi GSM telah
menguasai pasar dengan jumlah pelangpan icbih banyak dari jumlah pelanggan
telepon tetap.

Meskipun para opemtor schiler GSM masih menawarkan tarif yang tinggi
dibandingkan dengan telepon tetap PSTN {Public Switched Telephone Network),
baik untuk komunikasi lokal mappun SLYJ (sambungan langsung jarak jauh),
masyarakat dengan kebutuban telekomunikasi yang mobile mau tidak mau, tidak
mempunyai pilihan lain.

Oleh karena it dengan hadimya teknologi CDMA {Code Division
Multiple Accessy yang menawarkan tarif yang lebih murah daripada GSM,
membuai teknologi ini hangat dibicarakan dan banyak orang vyang beralih dan

1
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menggunakannya. Selain karena taril yang lebih mumsh, COMA juga memiliki
kelebihan, yaitu kejernihan suara, peningkatan caolf security, dan kecepatan
transfer data,

Perkembangan CDMA. dimulai ketika Telkom memperkenalkan Flexi
pada Desember 2002 dan secara komersial diluncurkan Mei 2003, Flexi
merupakan layanan telepon tetap nirkabel alias FWA (Fixed Wireless Access).
Pada September 2003, jeiak Flexi diikuti oleh Ratelindo yang berubah wujud
menjadi Bakrie Telecom dengan merek dagang Fsia. Esia yaog juga FWA ini
menempati frekuenst warisan darl Ratelindo, yakni di 800 MHz. Pada Joli 2004,
Indosat meluncurkan StarOne yang juga felepon tetap nirkabel. CDMA dengan
lisensi seluler hadir perfama kalf lewat tangan Mobile-8 pada Desember 2003
dengan produknya, Fren. Setelsh ity, barslah muncul PT Mandara Seluler
Indonesia yang meluncurkan produknys, Neo n, pada Mei 2004, Sejek 2006, PT
Mandara diakuisisi kelompok usah Putera Sampoerna, dan berubah nama menjadi
PT Sampoerna Telecom Indonesia. Nama produknya pun berganti menjadi Ceria.
Namun, Ceria sckarang hanya bertebaran di Provinsi Lampung, Kemudian
berturut-furut operator lain vang iloat meramaikan industd elekomunikasi COMA
ini adalah Smart Telecom dar PT Sinar Mas yeng diluncurkan pada bulan
September tahun 2007, dan yang terbaru adalsh Hepi yang jugs merupaksn
produk layanan FWA dari Mobile-8.

Bagi Telkom, peluncuran Flexi merupakan bagian dari diversifikasi
produk.  Dilakukan untuk wmemudahkan masyarakal  mendapat  akses
ielekomunikasi kettka masyarakat magih kesulitan mendapatkan jaringan telepon
tetap dan bagaimana masyarakat dapat lebih murah membayar rekening telepon
dengan mutu pelayanan standar. Namun saat ini dengan masuknya berbagai
operator lain yang menggunakan teknologi yang sama berbasis CDMA, membuat
tantangan yang semakin besar bagi Telkom Flexi untuk dapat meraih pelangean.

Masing-muasing operator tersebut melahui iklan-iklannya yang dikeluarkan,
saling bersaing menawarkan harga vang lebil mursh, bonus-bonus yang menarik,
serta paket-paket bundling handphone dan kartu perdana dari operator tersebut.
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Telkom Flexi yang sejak diluncurkan sudah mengantongl izin jangkeuan
nastonal, memiliki markes shore sebesar 53,7% dengan jumish Line In Services
{LIS} mencapal 6,582 subseriber pada posisi Februari 2008, menjadikannya
market leader dari pasar COMA di Indonesia. Sedangkan Esia berhasil menyodok
ke posisi nomor dua sebagal di pasar CDMA Indonesia dengan menguasai pangsa
pasar sebesar 38.4% dengan jumlah LIS sebanyak 4,538 subscriber. Bahkan, di
wilayah Jabodetabek, Jawn Barat, dan Banten, sebagai wilayah pertama kali Ezia
diluncurkan, Esia menjadi marker leader dengan jumlah subscriber terbanyak.
Padahal, Fsia baru mengantongi izin menjadi operstor nasiona! di fix wireless
sejak April 2007 lala,

Yang menyebabkan Telkom Flexi berhasil sebapai marker leader di
Indonesia adalah karena Telkom Flexi yang lebih dulu memasuki pasar, sehingga
lebih unpeul dari segi kualitas dan jangkausn layanan (coverapge area) dari inovasi
FlexiCOMBO-nya yang lebth Juas. Para pesaing Telkom Flexi untuk menutupi
kelemahan produk mereka dari segi jangkauan layenan, mulai membombardic
Telkom Flexi dan bersaing dengan competiior lainnya dengan mengampanyckan
melalal iklan babhwa produk merekslah yang memilii tnif paling mursh,
Masyarakat Indonesia yang masih cenderung bersifat price sensifive terhadap tarif
telekomunikasi, tentunys dengan mudah dapat beralih ke operator lain vang
menawarkan tarif yang lebih murah, Hal intlah yang harus diwaspadal Telkom
Flexi agar dapat rmemperiabankan dan meningkatkan market share mereka,

1.2 Perpmusan Masalah

Flexi sebagai operator CDMA pertamia di Indonesia sampai dengan bulan
Pebroari 2008, mempunyal marke? share sebesar 55,7% dengan jumiah Line i
Services (LIS) mencapai 6,582 subseriber untok seluruh Indonesta. Meskipun
Flexi masih merupakan parket leader &1 Indopesia, akan tetapi untuk wilayah
Jabodetabek, Jawa Barat, dan Banten, Flexi termyata dikalahkan oleh pesaing
terbesarnya dari PT Bakrie Telecom, yaitu Esia. Di wilayah-wilayah tersebut yang
masuk ke dalam Divre 2 dan Divre 3, Esia berhasil mengantongi jurnlak
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subscriber sebanyak 4.050.574 subscriber, sedangkan Flexi hanya berhasil
meraup 1.640.418 subscriber.

Sampsi saat ini Flexi mazib sebagai market leader di Indonesia dikarenskan
Flexi telah terlebih dahulu muncul di antara pesaing-pesaingnya, sehingga Flexi
sudah mempunyai keunggulan dalam bidang infrastuktur berupa BTS-BTS yang
sndah tersebar di banyak wilayah di Indonesia. Walaupun Esia baru mengantongi
izin menjadi operator nasional di fix wireless sejzk April 2007 lalu, akan fetapi
Esia sudah dapat mengalabhkan Flexi di wilayah-wilayah tersebut df atas, hal ind
tentu saja menjadi ancaman besar untuk Flexi di tshun-tshun mendatang,

Di antara paa pemain di pasar CDMA saat ini berlomba-lomba untuk
menarik hati pelanggan dengen saling menawarkan tarif termurab, pulsa gratis,
den paket-paket menank lainova, Untuk itu, Flexi memerlukan suate strafepi
persaingan yang bertujuan untuk meningkatken market shore dengan cam
necningkatkan jumlah subscriber, ietapi secara bersamaan, juga benisaha uniuk
meaningkatkan dverage Revenue per User (ARPUD.

13 Tujuas Penelitian
Penelitian dan penyusunan Karya Akhir ini bertujuan untuk:

s Mengidentifikasi dan menpanslisn permasalahan yang dihadapi oleh
Flexi baik internal maupun eksternal dalam persaingannya di industri
telekomunikast,

» Meimnberikan alternatif sieategi vang dapat diimplementasikan oleh Flexi
dalam rangka meningkatkan pogisi market share perusahasn.

1.4  Batasan Masaluh

Penclitian den penyusupan Karya Akhir ini dilakukan di Telkom Flexi
Jakarta, dan dats yang digunsken untuk analisa adalah data-data dari tahun 2006
sampat dengan Jund 2008. Hasil dari analisa terscbut berupa strategi bersaing
Flexi dalam pasar CDMA untuk meningkatkan jumizh subscriber dan ARPU
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dalam beberapa tahun mendatang sesuai denpan prediksi kondisi pasar di
Indonesia dan sumber daya yang dimiliki oleh Flext.

1.5  Metodologi Penelitisn

Metode pembahasan yang digunakan dalam penulisan Karya Akhir ini
adalah metode pembahasan deskriptif analitis, yaitu dengan meneliti data-data
baik primer maupun sekunder, Adapun teknik pengumpulan data dilakokan
dengan:

» Pengumpulan data primer dilskukan dengan observasi ke perusshsan
serta wawancara dengan pihak yang ferkait di perusahaan,

» Pengumpulau data sekunder melalut penelitian kepustakaan. Penelitian
kepustakaan ini dilakukan dengen mengumputkan bahan-bahan tertulis
dari literatur kuliah maupun liferatur penunjang seperti majalah, surat
kabar, internet, serta laporan penelitian lainnya.

14  Sistemafilea Penulisan
Penulisan dibagi ke dalame lima bab, Uralan dari setiap bab sccara garis
besarnya sehagai berikut:
BABI PENDAHULUAN
Mengurniksn latar belakanp, tujuan penelitian, rumusan
masalah, metodologi penelitian, serta sistematika penulisan.
BAB 11 TINJAUAN PUSTAKA
Pembahasan pada bab ini adalah menyangkut teori vang

skan dipskal dalam menganslisis permasalahen dan
kerangka analisis untuk merumuskan strategi pemasaran

BAB III CAMBARAN KONDISI PERUSAHAAN

Memuat mengenal sejarah perusahaan, visi dan misi,

swoktur pemegang  saham,  strukiur  organisasi, dan
Unbrarsitas infonesia
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BABIV

BABV

karakteristik bisnis dan layanan vang ditawarkan oleh
Telkom Flexi.

ANALISA DAN PEMBAHASAN

Membahas situasi persaingan yang saat ini dihadapi cleh
Telkom Flexi, balk pada lingkungan internal maupun
cksternal, Kemudian mengidentifikasikan peluang dan
ancaman, kekuaian dap kelemshan (SWOT analysis), seria
masaleb yang dibadapi oleh Telkom Flexi. Setelah itu
menetapkan Strategi persaingan yang fepat bapi Telkem
Flexi berdasarkan data-data tersebut.

KESBMPULAN DAN SARAN

Menguraikan kesimpulan berdasarkan pembabasan bab-bab
sebelumoyr fterulama Bab 4, serla ssran-saran vang
disjukan berupa altematif strategi yang dapat diterapkan
oleh Telkom Flexi di dalam menghadapi persaingan yang
ketat antara operator CDMA.
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BABH

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Steategi

Pemahaman mengenai bagatmana sebuah strategi dibuat, merupakan
sesuatu yang sangat penting karena menyangkut pembuktian antara pilihan-
pitihan strategis suatu perusahsan dan performa perusabiaan tesebut dalam jangka
panjang. Perusehasn-perusabaan yang telah sukses mempunyai pemahaman yang

lebih baik tentang kebutuhan dan keinginan konsumennya, kekuatan dan -
kelemahan kompetitorays, serta bagaimana mercka dapat membuat value, Stratepi

yang sukses mencerminkan bahwa perusahagn tersebut memiliki strategi yang
jelas berdasarkan pada core compeiencies dan asset-aset perusshaan,

2.1.1 Definisi Strategi

Menurut Kluyver (2006), strategi menyangkut tentang positioning suatu |

perusahann untuk sompelitive advantape. Hal tersebit melipoti pengambiian
piliban tentang di indostri mana perusshaan akan berpartisipasi, produk dan servis
apa yang ditawarkan, dan bagaimana mengalokasikan sumber daya perusahaan,
Tujuan wtama strategi ind adalab untuk create value bagi shareholders dan
stakeholders dengan cara memberikan volue kepada konsumen.

Pendefinisian strategi ini penting untuk mendorong manajer-snanajer
perusahasn agar berfikir secara holistis dan dinamis ‘entang apa yang akan
perusghaan Iakukan dan aktivitas-ktivitas apa yang skan dilakukan agar
konsumen lebih menyukai produk dan servis perusahaannya daripada kompetitor.

Berikut int adalab bagan dan proses mangiemen strategis. Pada bagan int
kita dapat melihat bagpimana visi, tujuan dan objekiif, analisis internal dan
cksternal, serta  implementssi, dapat digunskan  untuk  membantu
memformulasikan dan mengimplementasikan strategi.
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karena itw, ada dua tujuan dari strategy kompetitif, yaitu memperiambatl proses
erosi dari langkah-langkah vang dilakukan kompetitor dengan melindungi sumber
daya yang menjadi advamage perusshasn pada saat ini, dan menginvestasikan
kemampuan baru  yang akan membentuk posisi  berikutnya  dalam
memperishankan competitive advaniage.

Gambar 2.2 The Competitive Advantage Cycle

Performance
Rewarids

- Sigisticiion . Investnents
_ - Lovahy in Renewal
cuslomer - Profins

b alaw .
o, - Slare

S Compeiifive Uu e
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Sumber: George S. Day and David 1. Reibstein. Wharton on Dynamic Competitive Strategy. John
Wiley Sons, Ing, 1997 C o

2.1.2 Tahapan Strategi

Menurut Fred R. David {2006}, ada tiga tahapan dalam proses pembuatan
stratepi, vaitu formulasi stratepd, implementasi strategi, dan evaluasi strategi.

¢ Formulasi Strategi fornmsuk  mengembangkan  visi  dan  misi,
mengidentifikasi peluang dan ancaman cksternal perusahaan, menentukan
kekuatan dan kelemahan internal, menetapkan tujuan jangka panjang,
memmuskan alternatif strategi, dan memilih strategi terientu yang akan

dilaksanakan. Tsu formulast strategt mencakup bisms apa yang harus
Universitas indonesta
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Gambar 2.1 The Strategic Management Process
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Sumber: D, Hambrick and 1 W. Fredrickaon, Are You Sure You Have a Sirotegy?. Academy of
Management Excoutive 15:4 {2001). 48-38.

Seperti yang telah dijelsskan sebehunnya, bahwa strategi yang baik adalah
strategi yang berfokus untuk penciptaan vafue bagi shareholders dan stakeholders
dengan cars memuaskan kebutuban dan keinginan konsumen secara iebih baik
daripada kompetitor. Bagan competitive advantage eycle yang eda di halaman
berikutnys, menunjukkan bzhwa perusahssn-perusahaan  bersaing  dengan
berbagal macam sumber daya yang ada Beberapa asset dan kemampuan
perusahaan dapat lebih baik daripada kompetitornya. Aset-aset dan kemampuan-
kemampuan perusghaan yang superior merupakan sumber darl positional
adventage.

Apapun competitive advantage yang peruszhaan alami, mercka hanss
menyadanr bahwa lingkungan stratepis akan selalu berubab, bepitu juga dengan
langkah-iangkah kompetitif yang dilekukan oleh kompetitor yang skan terus
berusaha untuk meng-erosi competitive advantage yang perusahaan milikd. Oleh
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ditinggalkan, bagaimana mengalokasikan sumber daya, apakah harus
melakukan ekspansi atau diversifikasi bisnis, apakah harus memasuki pasar
internasional, apakah harus merger atau membentuk joind venture, dan
bagaimana menghindari pengarnbil-alihan secara paksa.

Karena tidak ada orpanisasi yang memiliki sumber daya iak terbatas,
penyusun strategi harus memutuskan altematif sirategi mana yang akan
memberikan keuntunpan terbanyak. Keputusan formulasi strategi mengikat
organisasi terhadap produk, pasar, sumber daya, dan teknologi yang spesifik
unfuk periode waktu yang panjang. Strategi menentukan  keungpulan
kompetitif jangka panjang. Untuk kondisi baik dan buruk, keputusan strategis
memiliki konsekuensi di berbagai bagian fungsional dan efek jangka panjang
terhadap organisasi. Manajer tingkat atas memiliki sudut pandang terbaik
dalam mengerti secara penuh pengaruh keputusan formulasi strategl; mereka
memiliki wewenang ontuk menempatkan sumber daya yang dibutuhkan
untuk implementast,

Implementasi stratepi mensyaratkan perusahaan untuk menctapkan tujuan
tahunan, membuat kebijakan, memotivasi karyawan, dan mengalokasikan
swrher daya sehingpa stratepi yang telab difermulasikan dapat dijalankan,
Implomentasi strategi termasuk mengembangkan budaya vang mendukung
strategi, mencipiakan struktur organisast yang efeleif don menparahkan ussha
pemesaran, menyiepkan anggaran, mengembangkan dan memberdayakan
system informasi, dan mepghubungkan kinerja karyawan dengan kinerja
Orgartisasi.

Implementasi  strategis  seringkali  disebut  tahap pelaksangan  dalam
manajemen strategis. Melaksanakan strategt berari memobilisasi karvawsn
dan manajer untuk menempatkan sirategi yang telah diformulasikan menjadi
tindakan. Sering kali dianggap sebagat tahap yang paling rumit delam
manajemen sirategis, implementasi steatepi membutubkan disiplin pribadi,
komitmen, dan pengorbanan. Suksesnya implementasi strategi terletak pada
kemampuan manajer untuk memotivasi karyawan, yang lebih tepat disebnt

Untversitus Indonesia
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seni daripada ilmu. Strategi yang telah diformulasikan tetapi tidak
diimplementasikan, tidak akan memiliki arti apa pun.

Kemampuan interpersonal sangatlah penting dalam implementasi sirategi.
Aktifitas irnplementasi strategi mempengaruhi semua karyawan dan manajer
dalarm organisasi. Semua divisi dan departemen harus memberi jawaban atas
pertanyaan,  seperi “Apa  vang  harus  kita  lakukan  untuk
mengimplementasikan  bapias kita dalam stratepi  perusabhaan?” dan
“Bagaimana cara terbaik untok menyelesatkan pekerjaan?”, Tantangan dalam
implementasi adalah mendorong seluruh manajer dan karyawan perusahaan
untuk bekerja dengan antusias dan penub kebanggan untuk mencapai fujuan
yang telah ditetapkan.

s  Evaluasi strategi adalab tahap final dalam manajemen stratepis. Manajer
sangat ingin mengetahui kapan strategi tidak dapat berjalan seperti
dilmrapkan; evaluasi strategi adalah alat utama uatuk mendapatkan informasi
ini. Semua strategi dapat dimodifikasi di masa dating karena faktor internal
dan eksternal secara konsisten berabah, Tiga aktivitas dasar evaluasi strategi
adalah (1) meninjau ulang faktor cksternal dan internal yang menjadi dasar
stratepd saat ind, (2) mengukur kinerja, dan (3) mengambil tindakan korekiif,
Evaluast dibutuhkan karena kesuksesan hari ini tidak menjarin kesuksesan di
hari esok. Sukses selale membawa masalah baru yang berbeda: perusahaan
yang puas diri mengalami kegagalan,

22  Analisis Strategi
2.2.3  Analisis Lingkuongan Ekaternal

Memmut Fred R David (2006), tujuan analisa eksternal adalah wntuk
mendapatkan dafler terbatas fenfang peluang yvang dapat dimanfaatkan dan
sncaman vang scharusnya dikindarkan. Dilctakan terbatas karena analisis
cksternal  banyalah  mengidentifikasi  faktor-faktor kunci yang dapat
mempengaruhi perusahaan secara signifikan dan memungkinkan dilakukannya

tanggapan oleh perusahaan, Faktor-faktor tersebut sebagian besar tidak dapat
Univarsitas Indonesla
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dikendalikan perusahaan, oleh karena iu digolongkan sebagai lingkunpan
eksternal,

Lingkungan eksternal dibagi dalam lima kelompok: (1) demografi, (2)
ekonomi, (3) teknologi, (4) politik dan hukum, dan (5) sosial dan budaya.

. Demografi

Perubahan demografi dapat mempengaruhi perubaban bisnis secara
signifikan. Faktor demografi ini mencakup pergeseran peografis ataupan
perubahan komposisi umur. Penyusunan strategi harus mempertimnbangkan faktor-
faktor ini karena pengaruhoya yang signifikan terhadap preferensi produk dan jasa
yang diinginkan oleh konsumen.

s Ekonomi

Kondisi umum perekonomian akan mempengarthi formulast strategi
dimana faktor-faktor yang termasuk dalam kelompok imi adalash siklus bisnis,
tingkat penyerapan tenaga ketja, ketersediaan kredit, dan tingkat harga. Selain itu,
perusahaan secara individu terkena pengaruh yang berbeda dari faktor-faktor
ekonomi. Faktor vang menjadi ancaman bagi satu perusahaan dapet saja menjadi
peluang bagi perusahazn lainnya.

» Teknologi

Faktor teknologi menggambarkan peluang dan ancaman utama yang harus
dipertimbangkan dalam formulasi  steategi. Kemajuan teknologi  dapat
mempengarahi produk, jasa, pasar, pemasok, distributor, pesaing, pelanggan,
proses preduksi, praktik pemuasaran, dan posisi kompetitif perusabaan secars
drammatis, Tuntutan-tuntutan bars dari konswmen untuk kemudaban, kearnanan,
dan timbulnya persaingan, sejalan dengan teknologi baru, memberikan dorengan
untuk muncuinya produk bars.

Universitas Indonosia

Strategi Bersaing..., Dian Dewinta, FEB Ul, 2008



13

s Politik-Hukum

Sejumlah  formulasi strategi perusahaan sangat dipengaruhi  oleh
perkembangan lingkungan politik dan bukum. Lingkungan ite dibentuk oleh
hukum, badan pemerintah, dan kelompok penckan yang mempengaruhi dan
membatasi beragam organisasi dan individu,

» Sesial-Budaya

Faktor sosial-budaya yang berpengaruh adalah kepercayaan, nilai, sikap,
opini, dan gaya hidup darl koosumen yang mempengaruhi produk perusahasn.
Jika sikap sosial masyrakat berubah, secara tidak langsung akan mempengaruhi
permintaan suaty produk tertentn

2.2.2 Analisis Kompetitif: Model Five Forces Porfer

Strategic Business Unit (SBU) merupakan unit organisasional yang
kohesif, yang dikelola secara terpisah dan dapat menghasilkan penjualan dan
keuntungan. Dalam studi perencanasn porffolio bisnis korporasi, para partisipan
menyatakan bahwa mercka memandang SBU sebagai kelompok segmen produle-
pasar, yang terdiri atas daya tarik pasar dan posisi kekuatan bisnis seria misi
strategis.

SBU memiliki strategi sendiri, bukan strategi yang digunskan oleh bidang
bisnis lainnys. Strategi pemasaran pada tingkat unit bisnis difokuskan pads
segmentiasi, peneniuan sasaran, dan posisi pasar unfuk menentukan bagaimana
SBU tersebut akan bersaing. Persoalan intinya adalah memutuskan bapgaimana
akan bersaing pada pasar-produknya. Segmentasi, penentnan sasaran, dan posisi
pasar merupakan pertimbangan strategi ind. Salah satu foof yang dapat digunakan
untuk mengidentifikasi strategi di tingkat unit bisnis adalah dengan menggunakan
model Five Forces Porter,

Michael Porter mengidentifikast lima kekuatan yang menentukan daya
tarik laba jangka panjang intrinsik pasar atau segmen pasar tertenty. Modelnya
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ditunjukkan dalam gambar 2.3. Lima kekuatan tersebut adalah para pesaing
industri, calon pendatang, substitusi, pembeli, dan pemasok.

{iambar 2.3 Porter’s Five Forces Model

Potential
Entranis
Threat of
pew entrants
B " w A B 4 4
argaining argaimig
pewer of cj;dus%rs powerof f .
suppliers petl buyers
Suppliers P w ‘ Buyers
Rivalry Among
Existing Firms
F
Threat of substitute o
products or T
services ?
Substitutes —

Sumber: Klayver, Comelis A, Stravegy o View From The Top. New Jersey: Pearson Prentice Hall,
26086, 44,

2.2.2.1 Persaingan dalam Indusiri (Rivalry Among Existing Firms)

Segmen tertentu menjadi tidak menarik jika ia telah memiliki pesaing yang
banyak, kuat, atau agresif. Ia bahkan menjadi lebih tidak menarik jika segmen
tersebut stabil atay menurun, penambahan kapasitas pabrik dilakukan secara
besar-besaran, biaya-tetap tinggi, hambatan keluar besar, atau pesaing memiliki
kepentingan yang besar untuk tinggal di dalam segmen tersebut. Kondisi itu akan
menyebabkan sering terjadinya perang harga, perang iklan, dan pengenalan
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produk baru, sehingga akan menjadi sangat mahal bagi perusahaan untuk
bersaing.

2.2.2.2 Ancaman Maauknya Pesaing Baru (Threat of New Ensrants)

Daya tarik suato segmen berkaitan dengan seberapa besar hambatan masuk
dan keluarnya. Segmen yang paling meparik adalah yang hambatan masuknya
tinggi dan hambatan keluarnya rendah, Hanya sedikit perusahaan baru yang bisa
memasuki industri jtu, dan perusahaan yang berkinerja buruk bisa keluar dan situ
dengan mudah. Jika bambatan masuk dan keluar sama-sama tinggi, potensi
keuntungannya juga tinggi, tetapi resikonya lebih tinggi karena perusahasn yang
berkinerja rendah akan ferus bertahan dan berusaha untuk berjuang. Jika hambatan
masuk dan keluar sama.sama reodab, perusahass bisz masuk dan kelusr dard
indusiri #tu dengan mudah, dan pendapalannya rendab walsupun stabil, Kasus
terburuk jika hambatan moasuknya rendah dan hambatan kelumnya tinggi:
Perusahaan masuk pada sagt vang bagus, tetapi sulit untuk keluar pada kondisi
burik. Hasilnya, kelebihan kapasitas dan pepuninan pendapatan unfuk semua
penain.

2.2.2.3 Ancaman Produk Substitusi (Threat of Substitute Products/Services)

Suatu segmen tidak menarik jika ada produk pengganti, baik yvang sudah
beredar maupun yang belum. Produk pengganti menimbulkan batasan terhadap
harga dan keuntungan. Perusahaan barus memantau kecenderungan hargs sccara
teliti. Jika ada kemajuan feknolopi stsu peningkatan pesaing dalam industri
produk pengganti, barga dan keuntungan di segmen ini fuga akan ikut jatoh,

2,2.2.4 Peninglaian Days Tawur Pembeli (Bargaining Power of Buyers)

Segmen tidak menarik jika pembeli memiliki daya tawar yang kuat atau
tumbuh. Daya tawar pembeli tumbuh jika mercka lebih terkumpul atan
terorganisasi, produk tidak terdiferensiasi, biaya perpindahan pemasok rendah,
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pembeli peka lerhadap harga karena rendahnya tingkat keuntungan, atau pembel
bisa melakukan integrasi ke hulu. Produk mempakan bagian penting dari biava
keseluruhan yang harus dikeloarkan pembeli. Untuk melindungi diri, penjual
mungkin memilih pembeli yang memiliki daya paling rendah untuk menawar atau
berpindah pemasok. Periahanan yang baik dengan mengombangkan tawaran lebib
unggul vang tidak dapat ditolak olch pembeli yang kuat.

2.2.2.5 Feningkatan Dava Tawar Pemasok (Bargaining Power of Suppliers)

Suatu segrmen tidak menarik jika pemasok pernsahean bisa meningkatkan
harga atau mengwangl jumiak pasokan, Pemasok cenderung menjadi lebib kuat
jika merckas terkumpul atau tevorganisasi, hanya sedikit pengganti, produk yang
dipazok berupa pasokan yang penting, bisya untuk mengganti pemasok tinggi, dan
pemasok bisa melakukan integrasi ke hilir. Pertahanan yang terbaik adalah
membangun hubungan yang menang dengan pemasok atau mempergunakan
beberapa sumber pasokan.,

2.23 Anaslisis Lingkongan Internal

Sumber daya {resources), kapebilitas, dan core competencies adaleh
karakteristik vang harus dipenubi sebagal pondasi bagi competitive advaniage.
Sumber daya perusshsan merupskan sumber bagi kapabiliias perusshaan
Kapabilitas merupakan sumber bagl core compefencies perusahaan, dimana
kesemuanya ifu merupakan dasar bagl compefitive advantage.
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Gambar 2.4  Components of Internal Analysis Leading to Compeiitive
Advantage and Value Creation

Stratepie
Competiti-
VRIOSE
Compeiitive i
Advantage
Care
Compeisuvies

Fpur Criteria
of Sustainable
Adventages

Reso
Eoverll N

<Snfangible

“Yutusbie Quisource

=Rare
Coztly fo Imitate
~Nonsubstiuable

Sumber: Hoskisson, Compeiing for Advantage. Mason: Thomson Higher Education, 2008, 100.

2.2.3.1 Sumber Daya {Resources)
o Tangible Resources

Empat jenis fangible resources adalah finsnsial, crganisasional, fisik, dan
wwknologi, Nilal dari fengible resources dapat dilihat dati financial statements,
tetapi financial statements tersebut tidak mencerminkan nilai asset perusahaan
vang sebenaraya karena tidak memasukkan intangible resources. Oleh karena
itulah maka sumber competitive advantage tidak dapat secara keseluruhan
dilthat hanya dari fimancial siptements perusshaan.
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Tangible Resources

Financial Resourees

The firm’s bomowing capacity
The firm’s ability 1o generate internal funds

The firm’s formal reporting structure and its

Organizational Resources formal planning, controlling, and
coordinating systems
Sophistication and location of & firm’s plant
Physical Resources and equipment
Access to raw materials
Technolegical Btock of technology, such as patents,
Ressurces tradermarks, copyrights, and trade secrels

Sumber: 1B, Burney, 1991, Firm resources and sustained competitive advantage, Jovrnal of
Managemerns, 17:101; B.M. Grant 1991, Contemporary Strategy Anslysis, Cambridge, UK.
Blackwell Business, 100-102
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Tiga jenis intongible resources adalah manusia, Inovasi, dan reputasi.

Tabel 2.2 [Intanpible Resources

Human Resources » Knowledge

s Trust

s Managenal capabilities

¢ Organizational routines
Innovation Resources [« Ideas

= Scientific capabilities

» Capacity to innovate
Reputational + Reputation with customers
Resources s Brand name

Perceptions of preduct quality, durability,

and reliability

Beputation with suppliers

- Forefficient, effective, supportive, and
mutustly beneficial interactions and
relationships

Sumber: R, Hall, 1992, The strutegic analysis of intangible resources, Strategic Management
Sourpal, 13 136-13% RM. Grant 1981, Contemporary Strategy Analysiz, Cambridge, UK.
Blockwell Business, 100-102

Karena intangible resources lebih sulit dimengerti, dibeli, ditiry, atau diganti oleh
kompetitor, maka perusahaan lebih mempercayai intangible resources daripada
tanpible resources sebagsi dasar bagi kapabilitas dan kompetensi perusahaan.
Setain itu, perusahaan yang memiliki intangible resources yang lebih baik, juga
akan mermiliki competitive advantage yang bertahan lebih lama.
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2.2.3.2 Kapabilitas

Kapabilitas menunjukkan kapasitas perusahaan untuk mendayagumakan
sumber yang secara terpsdu telsh  direncanakan  untuk  menpembangkan
competitive advantage seria mencapal sasaran yang diinginkan perusahsan.
Sebagai perekat yang mepyatukan organisasi, kapabilitas selalu muncul melalui
interaksi yang kompleks antara sumber fangible dan intangible.

Perusahaan-perusahaan global yang sukses, melihat bahwa pengetabuvan
dan keahlian davi Jneman capital memiliki peran yang sangat signifikan di dalam
kapabilitas perusahaan. Akan tetapi, perusahaan juga harus dapat memanfaatkan
pengetahuan dan keahlian yang mercka milikd untuk diterjemabkan ke dalam
kegiatan operasional bisnis.

2.2.3.3 Core Compelencies

Sebagai sumber dan kapabilitas bagi competitive advantage perusahaan,
core compefencizs  membedakan  perusabaan  secara  kompetitif  dan
mencerminkan kepnbadian perusahaan tersebut. Kompetensi inti merupakan
intisari yang membuat suatu organisasi unik dalam kemampuannya memberikan
nilai bagi pelangpan.

Ada doa eara untuk membanty perusshaan  mengidentiikasi dan

membangun core compelencies. Cara yang perfama adalah  dengan
mengaplikasikan empat kriteria sustoinoble advanfage untuk menentukan
apakah sumber daya yang perusshaan miliki vahuagble, rare, costly 1o imytate,
dan nonsubstitutable. Cara yang kedus adalah analisis valfue chain. Perusahaan
menggunakan cara ini untuk memilih wvolue-creating competencies yang harus
dipertabankan, ditingkatkan, atau dibangun (Hoskisson, 2008).
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Tabel 2.3 Four Criteria for Determining Core Competencies

» Help 3 firm neutralize threats or exploit
Valuable Capabilities .
opporiunities
Rare Capabilities # Are not possessed by many others
» Historical: A unique and a valuable
organizational cuiture or brand name
¢ Ambiguous cause: The causes and uses
Contly-to-Imitate of a competence are unclear
Capabilities s Social complexity: Interpersonal
relationships, trust, and friendship
among managers, suppliers, and
customers
Nonsubstitutable + No strategic equivalent
Capabilities

Bureber: Hoskisson, Competing for Adventage. Mason: Thomson Higher Education, 2008, 108,

224 Hirarki Strategi

Menurut Kluyver (2006}, formulast strategi terjadi pada tingkat corporate,
bisnis unil, dan fungsional, Pada penusahaan denpan multibisnis, straiegi
corporate berfokus pada jenis bisnis apa saja dalam perosahaan vang harus
bersaing <dan bagaimana keseluruhan porffolic bispis diatur. Pada sebuzh
perusshasn dengan bismis single product atau sebuah divisi dari perusahaan
multibisnis, strategi bisnis unit berfokus pada menentukan produk atau servis apa
yang akan ditawarkan, bagaimans membuainya, dan bagaimana membawanya ke
pazsar. Sedangkan strategi fungsional termasuk didalamnya adalah mengefektifkan
aokasi dan koordinasi antara swnber daya pemasaran, humar capital, den
tekuologi untuk mencapal fujuan perusahaan,
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Tabel 2.4 Komponen Strategi pada Tingkat Korporasi, SBU, dan
Strategi Fungsional
Komponen | Strategi Corporate Strategi Bisnis Unit Strategi fungsional
Strategi
Ruang ¢ Bisnis mix o Produk mix e 4P
Lingkup » Strategi » Strategi
pengembangan pengembangan bisnis
perusahaan
Tujuan dan | eMerupakan sasaran |  Dibatasi oleh tujuan o Dibatasi oleh
Sasaran dari keseluruhan perusahaan tujuan corporate
(Goalsand | SBU e Merupakan tujuan dari | dan bisnis unit
Objective) keseluruhan produk- | e Sasaran untuk
pasa di dalam uunit produk-pasar yang
SBU spesifik
Alokasi e Antar SBU di dalam | & Antar produk-pasardi | ® Alokasi antar
Sumber protofolio corporate | dalam unit bisnis unsure dari
Daya o Antar fungsi dari » Antar fungsional marketing mix
berbagai SBU departemen di dalam untuk produk pasar
{corporate R&D, unit bisnis yang spesifik
MIS)
Sumber e Melalui keunggulan |  Melalui strategi e Melalui
dari keuangan bersaing (kompetensi positioning produk
Keunggulan | perusahaan atau SBU) yang efektif,
Bersaing SDM, R&D, proses keunggulan pada
organisasi atau satu atau lebih
sinergi komponen dari 4P
Sumber o Pembagian sumber | ® Pembagian sumber e Pembagian sumber
Sinergi daya teknologi atau daya (termasuk citra daya pemasaran,
kompetensi pelanggan yang baik) kompetensi, atau
fungsiona! antara atau kompetensi kegiatan produk-
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SBU di dalam fungsional antara pasar
perusahaan produk-pasat di dalam
industri

Bumber; Diolah dari Boyd, Walker, Larreche. Markesing Management: Strategi
Approach with Global Orientation. New York: Me Graw Hill, 1998,

23 Analisis SWOT

Anglisis SWOT (Sorength, Weakness, Opporsunities, Threwsy sdalah
sebual 700! yang sapgat membanty untuk mengetshui dafiar faktor-faktor vang
dibutuhkan unfuk mempertimbangkan strategi yang akan dibuat dan dilakuken
oleh suat: unit bisnis. Kekuatan dan kelemahan berkorelas) dengan faktor-faktor
internal. Mereka dapat terdini dard kemampuan stan keahlinn khusus, teknologi,
sumber daya organizasi, kapabilitas yang kompetitif, dan keuntungan posisi yang
didefinisikan oleh variabel-variabel seperti pangsa pasar, pengenalan merek
(brand recognition), kemampuan distribusi, atau hubungan vang baik dengan
pihak lain yang bersangkutan dengan bisnisnya. Sedangkan ancaman dan peluang,
berkorelasi dengan faktor-faktor eksternal perusahzan vang berads dalam
lingkungan yang kompetitif. Salah satu contoh yang dapat menjadi pehzang adalgh
permintaan pasar yang semakin besar, dan salah satu contoh vang dapat menjadi
ancaman adalah  pertumbuhan  pasar yang melambat  Analisis SWOT
mengasumsikan bahwa strategi vang efektif akan memaksimalkan kekuatan dan
peluang perusahaan seria meminimalkan kelemahan dan ancaman yang dihadapi.

2.4  External Factor Analysis Summary (EFAS)

Di dalam setiap industri biasanya iterdapat variabel-variabel tertentu {key
success factors) yang harus dimengerti manajemen perusahaan agar dapat
membawa perusashaan pada kesuksesan., Key success factors adalah variabel-
variabe] yang dapat secara signifikan mempengaruhi posisi kompetitif perusahaan
di dalam industri dimana perusahaan tersebut berada. Mereka biasanya bervariasi
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di setiap industri dan krusial antuk menentukan kemampuan perusahasn untuk
dapat berbasil di dalam industi tersebut.

Suom

Sehuah mainks industn atau yang lebih dikenal dengan External Factor
Analysis Summary (EFAS), merangkum key success factors di dalam schuah
industri tertentu. Tabel 2.5 adalah templafe uwotuk membuat sebuab matnks EFAS,
Matriks tersebut memberikan bobot {(weight) untuk setiap faktor, berdasarkan
seberapa pentingnya Faktor tersebut bagi kesuksesan di dalam industri.

Tabel 2.5

Matriks EFAS

Weight Rating

Weighted Score

4

1.00

Wheelen and Hunger Aszociates

por: T.5. Wheelen and 1D, Famger, fndusiry Mairix. Copyright 1997, 2001, and 2005 by

Berikut ini adaltah langkah-langkah untuk membuat sebuah matriks EFAS:

L.

Pada kolom 1 (Key Success Factors), daftar 8 sampai 10 faktor yang muncu!
untuk menentukan kunei sukses atau tidaknya di dalamn industri.

Pada kolom 2 (weight), tentukan bobot darl setiap faktor, dari 1.0 {paling
penting) sampai 0.0 (tidak penting), berdasarkan dampak yang mungkin

terjadi pada keseloruhan indusiri pads miasa kini dan masa vang akan datang.

Strategi Bersaing..., Dian Dewinta, FEB Ul, 2008
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Pada kolom 3 (rating), tentkan rafing untuk masing-masing faktor, dari 5
{outstanding) sampai 1 {(poor) berdasarkan respon perasahaan terhadap setiap
faktor. Setiap rating adalab sebuah penilaian berdasarkan seberapa baik
perusahaan secara spesifik dapat berhubungan dengan setiap ey swccess
Jactor.

50 40 1.0 2.0 1.0

Qutstanding  Above Average Average Below Average Poor

Pada kolom 4 (weighted score), kalikan bobet pada kolom 2 untuk setiap
fakior denpan rating di kolom 3 untuk memperoleh weighted score faktor.
Hasil weighted seore untuk setiap key sucecess factor yaitn dari 5.0
(oustanding) sampai 1.0 (poor), dengan 3.0 sebagai rata-rata.

Terakhir, jumlahkan sweighted score seluruh faktor padz kolom 4. Tetal
weighted score mengindikasikan bagaimana perusahsan merespon ey
suecess factors saat ini dan yvang diharapkan pada lingkungan industri.

Internal Factor Analysis Summary (JEAS)

Imternal Factor analysis Summary (IFAS) adalah salah sate cars untok

mengorganisir faktor-iakior internal ke dalam kaiegori-katepori stremgihs dan
weaknesses. Tabel inl bergunn untek menganalisis sejauh mana manajemen
perusahaan merespon spesifik-spesifik faktor tersebut untuk mengetahui faktor-
faktor mana vang penting bagi perosshasn.

Berikut ini adalah langkah-langkah untuk membuat sebuah matriks [FAS:

i.

Pada kolom 1 (imternaf factors), daltar 8 sampai 10 strengths dan weaknesses
yang paling penting yang dibadapi olch perusahasn.
Pada kolom 2 (weighs), teatukan weight dari sctiap faktor, dari 1.0 (paling
penting} sampai 0.0 (tidak penting), berdasarkan kemungkinan dampaknys
pada posist strategis perusahaan saat ind,
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Pada kolom 3 ({(rating), tentukan rating dari setiap faktor dari 5.0
{outstanding) sampai 1.0 (poor), berdasarkan respon spesifik manajemen
terhadap faktor-faktor tersebut. Setiap rating adalah sebuah penilaian tentang
seberapa baik manajemen perusahaan saat ini dapat berhubungan dengan
setiap faktor.

Pada kolom 4 (weighted score), kalikan weight pada kolom 2 dengan setiap
rating faktor di kolom 3 untuk memperoleh weighted score faktor. Hasil
weighted score untuk setiap faktor yaitu dari 5.0 (outstanding) sampai 1.0
(poor), dengan 3.0 sebagai rata-rata.

Terakhir, jumlahkan weighted score seluruh faktor pada kolom 4. Total
weighted score mengindikasikan bagaimana perusahaan merespon faktor-
faktor saat ini dan yang diharapkan pada lingkungan internal. Rata-rata total
weighted score perusahaan di suatu industri adalah 3.0,

Tabel 2.6 Matriks IFAS

Internal Factors Weight Rating Weighted Score

1 2 3 4

Total 1.00

Sumber: T.L. Wheelen and J.D. Hunger. Industry Marrix. Copyright 1997, 2001, and 2005

by Wheelen and Hunger Associates
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2.6 Matriks TOWS

Matriks TOWS menggambarkan bagaimana peluang dan ancaman
eksternal dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan internal perusahaan
untuk menentukan empat set alternatif-alternatif strategi yang memungkinkan.
Matriks TOWS adalah sebuah cara yang baik sebagai brainstorming untuk
menciptakan alternatif-alternatif strategi yang sebelumnya mungkin belum
diperhatikan bagi strategi bisnis maupun perusahaan.

Gambar 2.5 Matriks TOWS

“}Fc‘;‘;',;‘g Opportunities (Q) Weaknesses (W)
EXTERNADS. (@FAS) |  List 5-10 infernal List 5-10 internal
FACTORS strengths here weaknesses here
(EFAS)

Opportunities (0) SO Strategics WO Strategies

List 5-10 external Generate strategies here that use e A =

opportunities here strengths to take advantage of take advantage of

oppoftunities opportunities by overcoming

weaknesses

Threats ST Strategies WT Strategies

Last 5-10 external Generate strategies here that use Generate strategies here that

threats here strengths to avoid threats minimize weaknesses and
avoid threats

Sumber: Weihrich. The TOWS Matrix — 4 Tool For Situational Analysis, p60. Copyright
1982. Elsevier
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Berikut ini adalah langkab-langkah untuk membuat sebuah matriks TOWS:

1.

Pada blok Opporitunities (), daftar peluang-peluang eksternal yang tersedia

di perusahaan atau unit bisnis perusshaan pada lingkungan saat ini dan yang

akan datang dari tabe]l EFAS.

Pada blok Threaths (T), daftar ancaman-ancaman eksternal yang dihadapi

perusabaan atau unit bisnis perusahaan seat inf dan yang akan datang dari

tibel BFAS.

Pada blok Strengths (8), daftar arce-area kekuatan spesifik sast ini dan yang

akan datang dari table [FAS,

Pada blok Weaknesses (W), daftar area-ares kelemahan spesifik saat ini dan

vang akan datang dari table [FAS.

Keempat langkak-langkal di atas akan menghasilkan strategi-straiegi yang

memungkinkan untuk perusahaan atan unis bisnis perusabasn dengan

pertimbangan berdasarkan kombinasi-kombinasi dari empat set faktor-faktor

berikut:

* SO Strategies dibasilkan dari pemikiran mengenai cara-cara vang dapat
dilakukan perusahaan atau unit bisnis perusahaan untuk menggunakan
kekuatannya uotuk memperoleh advantage dan peluang-peluang.

» BT Straregies mempertimbangksn kekuatan-kekuatan perusshaan atsu
unit bisnis perusahsan sebapai carm uptuk menghindan ancaman-

ancamang,

= WO Strategies bertujuan vntuk memperoleh advantage dani pelvang
dengan cara mengatasi kelemahan-kelemnahan.

s WT Strodegies meropakan tindakan pertahanan utama yang digunakan
untuk meminimalisasi kelemahan dan menghindart ancaman.
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GAMBARAN KONDISI PERUSAHAAN

31  Tentang Telkom

PT Telekomunikast Indonesia, Thk. (TELKOM) merupakan perusahaan
penyclenggara informasi dan telekomunikasi (InfoComm) serta penyedia jasa dan
jaringan telekomunikasi secara lengkap (il service dan network provider) yang
terbesar di Indonesia. TELKOM menyediakan jasa telepon tidak berperak kabel
(fixed wire line), jasa telepon tidak bergerak nirkabel (fixed wireless), jasa telepon
berperak (cellular), data dan internet serta nefwork dan interkoneksi baik secars
langsung maupun melaliut anak perusahaan.

Sampai depgan 31 Desember 2007 jwmlab pelanggan TELKOM sebanyak
63 juia pelanggan yang terdiri dari pelangpan telepon tidek bergerak kabel
sejumlah 8,7 juta, pelanggan telepon tidak bergerak nirkabel sejumlah 6.4 juta
pelanggan dan 47,9 juta pelanggan jasa telepon selular, Pertumbuhan jumleh
pelangzan TELKOM di 1ahun 2007 mencapai 29,9%.

Sejalan dengan visi TELKOM untek menjadi perusahaan InfoComm
terkermuka di kawasan tegional serta mewujudkan TELKOM Goal 3010 maka

berbagai upaya telah dilakukan TELKOM untuk tetap unggul dan leading pada
seluruh produk dan layanan.

Hasil upaya tersebut tercermin dari marke? share produk dan layanan yang
unggul di antara para pemain telekomunikasi, Selama tahun 2008 TELKOM telah
menerima beberapa penghargasn baik dari dalam maupun Ivar negerd, di
antaranya The Best Value Creator, The Best of Performance Excellence
Achievement, Asia’s Best Companies 2006 Award dad Majalah Finance Asia

Saham TELKOM sampai dengan 31 Desember 2007, dimiliki oleh
Pemerintah Republik Indonesia (51,82%) dan pemegang saham publik (48,18%).
Saham TELKOM tercatat di Barsa Efek Indonesia (“BEI™), New York ("NYSE™),
London Stock Exchange (“LSE™), dan Tokyo Stock Exchange, tanpa tercatat.

Harga saham TELKOM di BEI pada akhir Desember 2007 meningkat 0,5%
29
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menjadi Rp 10.150 dari Rp 10.100 pada periode yang sama tahun 2006, Nilai
kapitalisasi pasar saham TELKOM pada akhir tahun 2007 mencapai Rp 204.624
miliar atau 10,3% dari kapitalisasi pasar BE]L

Dengan pencapaiaa dan pengakuan yang diperoleh TELKOM, penguasaan
pasar untuk setiap portafolio bisnisnya, kuatnya kineria keuangan, serta potensi
pertumbuhannya di masa mendatang, saat ini TELKOM menjadi model korporast
terbaik Indonesia,

3.1.1 Visi dan Misi
» Visi
To become a leading InfoCom player in the region

Telkom berupays wntuk mencmpatkan dirl sebagai pemusshaan HfeCom
terkemuka di kawasan Asia Tengeara, Asia dan akan berlanjut ke kawasan
Asia Pasifik.

s Misi

Telkom mempunyat misi membertkan layanan "Ome Stop InfoCo © dengan
jamminan bahwa pelanggan akan wmendapatkan layanan terbaik, berupa
kemudahan, produk dan jaringan berkualitas, dengan harga kompetitif.

Telkom akan mengelola bisnis melalui praktek—pﬁktek terbaik  dengan
mengoptimatisasikan  sursber daya manusie yang wmgpul, penggunaan
teknologi yang kompetitif, serta membanpun kemitraan yang saling
mengunfurgkan dan saling mendukung secara sinergis.

» Susaran

TELKOM telah menetapkan tiga sssaran strategis yaitu: () upaya untuk
mempertahankan tingkat pertumbuhan dan marjin laba yang berkelanjutan, (i)
upaya untuk menciptakan nilal tambah (value creation) bagi segenap
stakeholder, dan (1) upaya untuk mencapaikualitas unggwd (quality excellence)
dari segi produk dan layanan,
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s Imisiatif Sirategis
Mengoptimalkan layanan jaringan telepon tidak bergerak kabelffixed wire

|

© e N a W

3.1.2

{ine ("FWL").

#

Menyelaraskan  layanan  selular-skses  jaringan  tidak  bergerak
nirkabel/fixed wireless access ("FWA™) dan mempersiapkan FWA sebagi

unit usaha tersendiri.

Investasi dalam jaringan pita lebar (broadband).

Solusi enterprise terintegrasi.

Mengintegrasikan Next Generation Network (NGN™}.
Mengembangkan layanan teknologi informasi.
Mengembangkan bisnis portal.

Menyederhanakan portofolio anak perusahaan,
Menyelaraskan struktur bisnis dan pengelolaan portofolio.
Transformasi budaya perusahaan.

Lima Pilar Bisnis

Fixed Phone (Telkom Phone)

s Personal Line

o Corporate Line

o Wartel dan Telum

Maubile Phone (TELKOMSEL}

a  Prepuid Services (stmPATD

* Posipaid Services (Halo)

Neiwork dan Inferconnection (TELKOM Intercarier)
s Interconnection Services

» Network Leased Servives

Undvensitas tndonosia
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32

Data dan Internet
& Leased Chonnel Service (TELKOM Link)
& VoIP Service (TELXOM Save dan (Global 817}

s SMS Service (dari TELKOMSEL, TELKOMFlexi, dan TELKOM
SMS)

Fixed Wireless Access (TELKOM Flexi)
» Prepaid Services (Flexi Trendy)

o Postpaid Services (Flexi Classy)

Kelompok Risnis

Fixed-Phone

1. PT Pramindo Tkat Nusantars (Praminde): Telekomunikasi (K5O 1,
Sumatera)

2. PT Dayamitra Telekomunikasi (Dayamitra): Telekomunikasi (K8O-
V1 Kalimantan)

Seluler

1. PT Telekomunikasi Selular (Telkomsel): Telekomunikasi (Selular
GSM)

Aplikasi, Confent, dan Datacom

1. PT Infomedis Nusantara (Infomedia): Lavanan Informasi (bisnis
berbasis etektonik, calf center, dan segmen data)

2. PT Multimedia Nusantars (Indonusa): Multimedia Interaktif, TV
Cable

3. PT Indonusa Telemedia (Indonusa): Multimedia Interaktif, TV Cable

Properti dan Konstruksi

1. PT Graba Sarana Duta (GSDY: Properti, Konstruksi dan jasa

TELKOM

1. Fixed-Wireline

2. Fixed-Wireless
{Iniversitas Indonesin
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3. Seluler
4,  Data dan Internet
s Internasional

1. PT Telekomunikasi Indonesia Intemmational (T

314 Unit Bianis

Unit-unit Bisnis TELKOM terdisi dari Divisi, Centre, Yayasan dan Anak
Perusahasn, sehagad berikut ;
Divisi Long Distance
Carrier & Interconnection Service
Divisi Multimedia
Divisi Fixed Wireless Network
Enterprise Service
DPhivisi Regional 1 - Sumatera
Divisi Regional II - Jakarta
Divist Regional XTI - Yawa Barat
. Divisi Regional IV - Jawa Tengah dan Yopyakarta
10. Divisi Regioual V - Jawa Timur
11, Divist Regionzl VI - Kalimantan
12. Divisi Regional VI - Kawasan Timur Indonesia
13, Maintenance Service Conter
14, Training Center
15, Carrier Development Support Center

W o N G M R e N

16. Management Consulting Center

17. Copstruction Center

18. I/S Center

19, R&D Center

20, Community Development Center{CDC)

e  Yayasan-Yayasan:

1. Dana Pensiun (Dapentel)
2. Yayazan Pendidikan TELKOM

REFERW T TRARONGE B3R PN N
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3. Yayasan Kesehatan
4. Yayasan Sandhykara Putra Telkom (YSPT)

Anak Perusahaan
Kepemilikan > 50%

1. PT Telekomunikasi Seiular (Telkomsely: Telekomunikasi (Seiular
GSM) (baru)

2. PT Dayamitra Telskomunikasi (Dayamitra): Telekomunikasi (KSO-VI
Kalimantan} |

3. PT Infomedia Nusantara (Infomedia): Layanan Informasi (baru)

4, PT AriWest International (AriaWest): Telekomunikasi Telepon Tetap
(KSO-11t Jawa Barat dan Banten)

5. PT Pramindo Ikat Nusantara (Pramindo): Telekomunikasi Telekpon
Tetap (KSO-T Sunatera}

6. PT Multimedia Nusantara {(Metra): Multimedia, pay special TV

7. PT Napsindo Primate] International (Napsindo}: Network Access Point

§. PT Indonusa Telemedia {Indonosa); TV Cable (baru)

9. PT Graha Sarana Duta (GSD): Properti, Konstruksi, dan Jasa (baru)

Kepemilikan 20% - 50%

1. PT Pawra Telekomunikasi Indonesia (Patrakom): Layanan VSAT

2. PT Citra Sari Makmur (CSM): VSAT dan lavanan telekomunikasi
lainnya

3. PT Pasifik Saelit Nusantara (PSN}: Transpor Satelit dan Komunikasi

Kepemilikan < 20%

1. PT Mandara Sclular Indonesia (MSI): Layanas NMT-450 Selular dan
CDMA

2. PT Batam Bintan Telekomunikasi (Babintel): Telepon Telap di Batam
dan Pulau Bintan

3. PT  Pembangunan Telekomunikasi Indonesia  (Bangtelingdo):
Pengelolaan Jaringan dan Peralatan Teleo
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%15 Mitra Serategis

TELKOM terus  berupaya memberikan

38

layanan terbaik kepads

pelanggannya. Untuk mewujudkan komitmennya tersebut, TELKOM bermitra
dengan perusahaan-perusahaan global yang terbaik di bidangnya, Di bawah ini
adalsh perusahaan yang menjalin  kemitraan strategis dengan TELKOM

Indonesia:

el S T G B

- i ek i fwed wed e el e
RRLBREEETEIEREILSS

PT. Siemens Indonesia

PT. NEC Indonesia

PT. Industrd Telckomunikasi Indonesia

PT. Compact Microwave Indonesia

PT. Alcatel Indonesia

Tomen Corporation

Llyed's Register Assurance Limited

SingTel

JICA (Japan International Cooperation Ageney)
CISCO

. KPN Netherlands

Mercer Cullen Egan Dell

AEOP (Australian Expert Overseas Program)
PT. ERICSSON INDONESIA
KONSORSIUM SIEMENS

PT. KRAKATAU INDUSTRIAL ESTATE
KYOWA EXEO CORP

PT. MCPHEE ANDREWARTHE CED LTD
PT. MOTOROLLA INDONESIA

. NAMYANG TELECOM CO,, LTD
. NANTERE FRANCE

PT. NEC CORPORATION

. NIPPON TELECOMM CONS Co LTD

PDC - PHILIPS DEVELOPMENT CORP

. TELECOM NEW ZEALAND LTD

Liniversitas indonesla
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26. TELECONLTD

27. PHILIPS AUSTRALIALTD

28. FRANWCE TELECOM

29. FUIITSU

30. FURUKAWA ELECT

31. HITACHI KABEL Itd

32. HYUNDAI

33. SAMBSUNG Electronics

34. SINGAPORE TELECOMM

35. SPARCOMM (COMSTREAM)

36. TRT-TEL RADIO-ELECTRIQUEST &t
37. UNIPHONE USHASAMA SDN BHD

3.1.6 Etika Bisnis

Kebijakan ectika kerja Perseroan menuntit setiap karyawan untuk
memahami visi dan misi TELKOM dengan tujub tats milai utarma: kejujuran,
transparan, komitmen, Kerjasama, disiplin, peduli dan tanggung jawab.
Karyawan didorong untuk mendalami lima perilaka vtama yakni streck the goals
{mencapai target yang lebih tinggd), simplify (cfisiensi dan efektifitas cara kerja),
involve everyone (membangun kerjasarna dan sinergd), gquafity & my job
{mengutamakan kualitas) dan reward the winner {memberikan respek dan
penghargaan}.

Untuk memperkuat pencrapan Etika Bisnis Perusahaan, memperkokoh
Jiwa kebersumaan/L ‘esprit de corps dan sekaligus membangun iklim pembelajaran
vang sehat di kalangan pegawai, dilakukan beberapa revisi, sehingga diharapkan
terbentuknya pemabaman dan kesatuan gerak pada semua aspek seriz fungsi
peresahaan secara berkesinambungan.

TELKOM juga mengombangkan kebijakan stika  bisnis  yang
komprehensif yang mendorong karyawan untek memabami dan mempraktikkan
prinsip-prinsip transparansi, Kemandirian, akuntabilitas, tanggung jawab dan
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kewajaran dalam aktiviias rutinnya. Kebijakan etika bisnts memberikan panduan
bagairmana Perseroan, manajemen dan karyawan berperilaku dan berhubungan
dengan pihak-pibak lzin. Kebijakan memberikan araban bagaimana karyawan
bersikap dalam memelibara hubungan vang balk dengan regulator dan
stakeholders lainnya, serta mengembangkan praktek bisnis yang sechat dan
transparan.

Implementasi dari kebiiakan Etika Bisnis melshy Prosesi Silahturahami
Patriot 135 atau dikenal dengsn Prosessi SP-135 yang dilaksarakan satu kall
dalam satu minggu pada hart Rabu selarma 30 menit dan dilaksanzkan pada
permulaan jam kerja di lckasi kerja. Pimpinan Unit memberikan arshan dan
melakukan monitoring pelaksanasn SP-135 bulan sebelumnya dan setiap tanggal
§ setiap bulan Pimpinan unit melaporkan hasil monitoring kepada Direkiur
Hunan Capital,

32  Prodokdan Layanan
32.1 Prodok dan Jasa Persona}
3.2.1.1 Telepon (Fixed Ling)

s TELKOM Lokal
Merupakan layanan komunikasi telepon antar pelanggan dalam jarak di
bawah 30 km atan di dalam satu wilayah lokal. Pada uraumanya, lokasi
tersebut masih dalam satu kode area pelayanan, misalnya area 021 untuk
Jakarta dan sckitarnya atau arca 031 untuk Surabaya.

» TELKOMSL1
Pangpilan telepon International Direct Dialing (JDD) dimana nomor
telepon pemanggil dan nomor telepon yang dipanggil berbeda wilayah
negara. Unmik melakukan panggilan internasional, umumnya pemanggil
harus menckan kode nepara.
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TELKOM SL.I}

Merupakan lavanan komunikasi jarak jach antar pelanggan vang masih
dalamn satu wilayab pegaea. Pada umumnya, pelanggan-pelangpan tersebut
berada dalam wilayah kode area yang berbeda.

TELKOMGIobal- 01017
Layanan baru dari TELRKOM yang berupa akses layanan untuk panggilan
internasional ke mancanegara (253 tujuan panggilan) balk v untuk

panggilan ke pelanggan telepon tetap (fixed telepor) maupun telepon
seluler di negara-negara tujuan tersebut,

3.2.1.2 Flexi (Fixed Wireless)

Untuk layanan personal, Flexi memiliki 3 jenis layanan, vaitn Flexi

Classy, Flexi Trendy, dan Flexi Home. Dimana, Flexi Classy adalah layanan Flexi
dengan sistem pasca bayar, Flexi Trendy adalah Jayanan Flexi dengan sistem pra
bayar berbasi kartw/sipreard yang dapat ditsi ulang, dan Flexi Home yang
diperuntukkan bagi perumahan atau kantor yang dilayani dengan menggunakan
terminal fixed berbasi nomov esn, tarif sktivasi, abenemen, dan biaya pemakaian
usage yang sama dengan tarif telepon rumab/psin.

3.2.1.3 Internet

L

Speedy

Merpakan layanan internet berkeecepatan tinggl dari PT.TELKOM,
berbasis teknologi akses Adsymmetric Digital Subscriber Line (ADSL),
yang memungkinkan terjadinya komunikast data, voice dan video sccara
bersamaan, pada media jaringan akses kabel tembaga (line refepon).

TELKOMNet Instan

Merupakan layanan akses internet dial-up secara mudah tanpa
berlangganan (instan) dengan konsep layanan yang mudah dan sederhana,
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TELKOMNet Flexi Up To 64 Kbps

Merupakan akses komunikasi ke intemnet gateway dengan mode data paket
pada setwork TelkomFlexi. Akses ini melalui Packet Data Network (PDN)
dengan kecepatan standar CDMA 2000-1x yang saat imi dibuka pada
kecepatan efekiif (throughput) antara 30 hingga 70 KBps.

3.2.1.4 Konten dan Aplikasi

I-VAS

I-VAS (Intermet Value Added Service] merupakan alat  hayar
micropayment dengan sistemn pra-bayar untuk berbagai konten atan
Iayanan intemet,

Ventas

Merupakan layznan jasa nilai tambah dan konvergensi dari layanan surai-
menywrat elektronis (email) dan mobile system (cellular/wireless) atau
dikenal dengan layanan srobile push e-mail.

3.2.1.5 Public Phone

TELROMCoin

Telepon Umum Coin {TUC) adalah telepon yang menggunakan satu jenis
uang logam yang berbentuk koin sebagai alat pembayaran yang sah atas
biaya percakapan.

Warung TELKOM

Tempat bagi masyarakat untuk mendapatkan pelayanan jasa
telekomunikasi yang dikelola oleh Badan Usaha, Koperasi atau perorangan

bekerjasama dengan TELKOM dalam melakukan akses SLI3, SLI maupun
selular,
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3.2.2 Produk dan Jasa Korporat

3.2.2.1 Telkem Solution

Finance & Banking

TELKOM Solution untuk Finance & Banking dibagi menjadi 4 bagian
besar, vaitu sofusi core banking system, extranet dan inteanet, delivery
channel, operational dan management information system.

Solusi untuk keempat komponen bisnis ini disediakan secam integratif
meliputi secured connectivity, secured business to business fransaction, e-
payment, micro-payment, core bunking system, employee interaction
management, call center manggement, SMS banking, Mobile banking,
Internet bonking dan lein-lain dengan mengoptimalkan menu produk
TELKOM yang lengkap baik dawt sist backbone network, wireline access

network, wireless access network sampai denpan satelit network.
Government, Policy, & Army

TELKOM Solution menjawab kebutuhan dukungan teknologi ICT,
TELKOM menyediskan menn solusi tedlengksp untuk digunskan olch
berbagai tingkatan orgenisasi pemerintahan mulal dar pemerintal pusat,
Mabes TNI dan POLRI, organisesi departemental sampai pada tingkatan
kewilayahan seperti propinsi, kabupaten, kecamatan, kelurahan babkan
langsung menyentuh ke masing-masing individu penduduk di mana pun
mereka berada.

Infrastruktur jaringan akses dan public goccess TELKOM sangat lengkap
dan sangat siap untuk mendukung perluasan aksesibilitas sistem ICT
pemerintah, meliputi jaringan PSTN (public switch telephone netwark),
Mobile (Flexi dan TELROMSEL), private neftwork (VPN 1P MPLS,
leased charmel, dan Iain-lain} didulung oleh skses-akses yang merupakan
aset nasional seperti wartel, warnet dan community access centers.
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Manufacturiag

TELKOM Solution menyediskan layanan /nfegrafed dalam bentuk
bundling, mensolusikan semus wolue changes dengan layanao-layanan
vang paling banysk diperlukan oleh segmen manufacturing antara lain:
Global Connection, High Bandwidih Connectivity, SOHO (Small Office
Horie Gffice), dan mobility communication.

Mining & Construction

TELKOM Solution menyediakan solusi ICT yang customized sesuai
dengan kebutuhan pelanggan di semua medan dengan tiagkat kualitas dan
kehandalan yang sama. Untok di field operation Telkom siap dengan
selusi akses radio broadband, skses satelit ataupun mobile/ fixed wireless
aceess. Solusi plant eperation TELKOM siap dengan sisterv-sisiem
remofe sensing, automatic alert sysfent berbasis SMS, dan lain-lain.

Untuk business & office operation Telkom telah sangat berpengalaman di
bidang konektivitas kecepatun tinggl menggunakan VEN IP atan TDM
based, global link connection, disaster recovery system untuk menjaga
business confinuily, aplikasi paperless office dan office automation, dan
lain-lain.

Sedangkan untuk housing complex meliputi paket-paket manuged phone
services, TELKOM Vision, Speedy bahkan smart home bila diperlukan,
Semua solust ini dikemas dalam paket bundling TELKOM Solution.

Trade dae Indusirial Park

Telkom saat ini melayani tidak kureng dari 600 perusahaan Trade &
Idustrial Pork Tndonesis melelul penyediaan berbagai solusi teknis dan
bisnis baik dari Telkom maupun dari TELKOM Group dalam pola one-
stop-services. Untuk solusi kebutuhan Trade & Industrial Park secara
umum Telkom mempersembahkan Layanan Managed Infocom Services
(MIS), Real Solution for Real Productivity. Managed Irfocom Service
adalah layanan yang memberikan kemudahan kepada tenant dalam

penyediaan fasilitas 1CT ataw Information and Communication Techrology
HAWEISHAS 1IDOnesa
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secara end to end, terintegrasi dengan dukungan teknologi terkini untuk
aktifitas bisnisnya.

Trading dan Service

TELKOM Selution memberikan tawaran solusi yang dapst menjawab
kebutuhan infokom industrd Trading and Service ini dengan keunggulan-
keunggulan: Covarege terluas, keragawman aplikasi hasil kerjasama
kemitraan yang terpercaya, kersgaman teknologi akses yang disediakan
Telkom yang demikian lengkap mulai deni wirebase, wireless sampai
akses dengan menggunakan teknolom satelit

3.2.2.2 Telkom Solution House

TELKOM SOLUTION HOUSE merupakan sarana yang dipersembahkan

bagi perusahaan untuk mengenal ragam solusi infokom, layanan dan produk, serta
teknologi terkini yang dimiliki TELKOM Group. Telkom Sohiton House
dilengkapi dengan fasilitas Live Deme for Free seperti Speedy, Hotspot, PDN,
dan TP-Phone, Live Demo for Commercial usage seperti Video Confercnce,
konsultasi Enterprise Business Scolution untuk Kustomisasi solusi  infokom
kerporasi, dan Simulation Demo seperti o-Payment dan VPN over Fixed Network,
OSM dan Flexi.

3.2.2.3 Telepon (Fived-Liné)

Telkom Free (0,800}

Merapakan layanan yang memberikan fasilitas kepada masyarakat foas
untuk menghubungi pelanggan TELKOMFree tanpa dikenakan biava

percakapan, karena bisya percekapan ditagihkan kepada nomor yang
dipanggil/pelangpan TELKOMFree,
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s Telkom Teleconference

Merupakan Layanan teleconierence melalui telepon balk fived maupun
mohile (Audio Conference) yang mempunyal kemampuan untuk melayani
percakapan sampai 30 pemanggil dalam satu konferensi, Jumlsh peserta
dapat diatur sesuat dengan keinginan penyelengpara konferensi, Sistim
atdio-conference dilengkapi dengan PIN (Personal Identification Number)
sehingga menjamin kershasiaan suatu konferensi dari pemanggil vang
tidak dinndang.
* Telkom Unicall (8.8307)

Merupakan layanan yang memberikan kemudshan bagi suatu perusaliaan
vang mempunyai banyak kantor cabang untuk dibubungi pelanggannya
dengan hanya menghubungi sata nomor unik. Panggilan secara otomatis
akan tersambung ke kantor/kantor cabang di lokasi tecdekat.

3.2.2.4 Flexi (Fixed-Wireless)

Merupakan paket yang dibuat sebagat solusi kebutuhan komunikasi dalam
satu Close User Group (CUG) yang berbasis pada layanan Flexi Classy. Flexi
Triple-C memberikan keleluassan komunikasi internal sebesar-besamya yaitu
dengan memberikan free pemakaian baik lokal, SLYI dan SMS untuk komunikasi
sesame anggota Group, diskon sesama Flexi di selurnh Indonesia, dan diskon SLI
007, serta pengpunaan kuota pemakaian akscs data intemnet. Selain iby, benefit
Flexi Triple-C bagi korporat adalah memberikan keleluasaan kepada pelanggan
korporasi untuk mengalokasikan budget komunikasi karyawannya sehingpa lebih
efektif dan efisien,

3.2.2.5 Data dan Internet
» E-Business (I-deal)

Layanan yang menyediakan aplikasi dan fasilitas untuk kesepakatan bisnis
secara elektronis (on-line dealing) untuk mempertemukan pembeli dengan
Undvarsitas indonesla
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penjual, investor denpan mitra lokalnya dan produsen dengan supplier-
nya,

E-Business (I-Mauoage)

Laysnan vang wmenyedinkan fasilitas hosting dan collocation bag
perusabiaan yang memerlukan owtsource dalam menempatkan aplikasi dan
datanya (application outsource enterprise).

E~-Business (I-Settie)

Layanan yang memberikan fasilitas settlement transaksi perdagangan dan
pembayaran dalam sistem pembayaran elekfronis (glectronic payment).

E-Business (I-Xchange)

Implementasi aplikasi e-business pada umumnya bertujuan untuk
mengefisienkan seria mempercepst sugtu proses. [-Xchange merupakan
bisnis kolaborasi yang menghubungkan satu perusshsan ke perusshaan
lain melalui mata mntal informasi. Melalui aplikasi ind setiap perusahaan
dapat me-maintained portaloys dan mengivimkan berbagai informasi
secara cepat dan tepat schingpa dapat mempercepat suaty proses dalam
pengambilan keputusan, misalnya seperti laporan kevangan perusabaan
yang dibvat setisap bulan, triwulan maupun tahunan, dan lais-lain. i
Xchange merupakan Jayanan vang menyediakan solusi aplikasi kolaborasi
bisnis yang meliputi enireprise reporting, Portal, Analytical Application
dan Messaging.

E~Business (TELKOMWeb Kiostron)

Merupakan layanan penempatan haliman web pelanggan di server
TELKOMNet (Web Hosting) dan terhubung ke backbore TELKOMNet.

E-Business (TELKOMWeb Plazatron)

Layanan penempatan scrver pelanggan di ruang dan pord LAN
TELKOMNet (Co-location  server) dan  terhubung ke backbone
TELKOMNet.
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Solusi Enterprise - INFONET

Layanan komunikasi data digital yang dapat memperlancar komunikasi
antar kantor cabang suatu perusahaan di berbagai negara di seluruh dunia.

Solust Enterprise — IP Virtusl Network

VPN IP MPLS adalah layanan komunikasi deta ony to any comection
berbasis ip multi protocol label switching (MPLS). VPN IP digonakan
untuk merealisasikan Co8 dimana pelanggan dapat mengimplementasikan
aplikasinya baik berupa aplikasi yang delay sensitive, mission critical
roaupun non mission critical pada satu platform jaringan privat IP MPLS,

TELKOM ISDN

ISDN / Paduan Solusi Pelayanun Tekuologi Informasi adalah jaringan
digital yang menyedizkan layanan telekomunikasi multimedia, merupakan
pengembangan dan sistem iclepen yang felah terintegrasi, Sistern ind
bekeria denpan bandwidth yang lebih lebar dan sistem digital dard ujung
ke wjung {lerminal ke terminal) sehingga mampu mengirimkan suara,data,
dan video sekaligus dengan kecepatan, kualitas dap kapasitas tinggi hanya
dengan satu saturan,

TELEOMLink DINAccess

TELKOM memberikan solusi terbaik untuk menjawab kebutuhan akses
data vang permanen vaitu prxiuk TELKOM Link DINAccess ( Dedicated
Intellegent Network Access ) dengan fearure layanan yang standar operator
multi nasional.

TELKOM Link DINAccess adalah sarana komunikasi akses dedicated
dengan kecepatan sesual permintaan pelanggan berkecepatan 64 s.d 2048
Kbps atan n x 2048 kbps fupgsi TELKOMLink DINAccess digunskan
untuk interkoneksi antar LAN (Local Area Nenwork) serta memberikan
jaminan keamanan data, reliability layapan dengan pengendalian NMS (
Network Management Systems ) sceara terpusat.
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TELKOMNet ASTINET

ASTINet adalah layanan zkses internet dan multimedia TELKOMNet
untuk akses internet menuju Global Internel. Layanan ini menyediakan
fasilitas koneksi akses ke internet yang disediakan pada port router
TELKOMMNet, Fasilitas ini dapat digunakan untuk akses Internet secara
dedicated dengan menggunakan beragam fasilitas saluran akses vang
tersedia, misalnya melahd akses leased line, akses DSL (HSMA),
dedicated VSAT, akses radio dan sebagainya.

TELKOMNET Whaole Sale (VPN DIAL)

Layanan akses dial up ke intranet suatu perusshaan yang dilakukan secara
remote  dan  mobilz melalul jaringas  data berbasis TCP 1P
{(MPLS/funneling) pada TELKOMNet

3.2.2.6 Network

bib

Fasilitas untuk PBX agar pelanggan di lvar PBX dapa! menghubungi
sambungan cabang PBX tersebut secara langsung tanpa melalui operator.
Fasilitas DID dapat diberikan kepada pelanggan yang mempunyai
sambungan cabang (extention) paling sedikit 100 sambungan dengan
komposisi minirgal 10 sambungan pokok untuk digunakan sebagai fasilitas
DID.

TELKOM Satelit - Sewa Transponder

Jasa sewa kanal atau saluran pada satebit. Transponder yang disewakan
adalsh transponder satelit yang bekerja pada pita frekuensi radio
Klasifikasi C (C-band) dan setiap transponder memiliki lebar pita
(bandwidth} 36 Mhz,
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¢« TELKOMPhone - VSAT

Sama dengan TELKOMPhone-L.DDS, kecuali media transportasi melalui
satelit, TELKOMPhone-LDS merupakan sambungan telekomunikasi yvang
atas perminiaan pelanggan bersangkutan dicatus dari sentral di luar daerah
pelayanan {(coverage area) sentral setempat. Darl terminal pelanggan ke
sentral pencatunya biasanya digunakan sickit sewa.

33 TELKOMXlexi

PT. TELKOM Indonesia thk. sebagai sebuah perusahaan telekomunikasi
terkemuka di Indonesia yang menyediakan layanan baru dengan teknologi teriani
vaitu CDMA (Code Division Multiple Access). CDMA. adalah teknologi akses
voice dan data, dimana setiap user menggunakan code tersendiri yang unik dalam
mengakses kanal frekuensi yang sama dalam sebuah sistern. Pada CDMA, sinyal
informasi pada tramsmitter di-coding dan discbar denpan bamdwidth sebesar 1.25
MH2 (spread spectrum), kemudian pada sisi receiver dilakukan decoding
sehingps didapatkan sinyal informasi vang dibutuhkan,

PYT TELKOM Indomesia thk. melalui Divist Fixed Wireless akan
memanfaatkan COMA scbagal tclepon fived wireless digital yang digunakan
sebagai telepon rumah (fixed phone) dan telepon bergerak (mobility). Layanan
Jixed wireless berbasis CDMA diberi brond "TELKOMFlexi® sebagai telepon
bergerak terbatas dalam satu areg code, hal ini dimungkinkan karena
"TELKOMFlexi" memilild fitur Umited mobility. Para pakar teknologi telepon
seluler sepakat bahwa kecanggihan CDMA joub melebihi G8M yang sekarang ini
banyak dipergunskan oleh operator telepon selnler di Indonesia. Para pelaku
bisnis telepon seluler (handphone) memperkiraken bahwa "TELKOMEFlexi®
mendapat sambutan positif masyarakat mengingat tarifnya jauh berada dibawah
GSM  karena biaya investasinys sangat murah. Tentu sajs, kehadiran
"TELKOMFlexi” membuat lega calon pelanggan telepon yang sudah lama
mendambakan telepon bhemat mavpun pelanggan ponsel yang mendambakan
telepon seluler aliernatif.
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Produk dan Servis

3.3.1.1 Produk

Flexi Classy

FLEXIClassy merupakan kartu Paska Bayar dari TELKOMFlexi yang
menawarkan kenyamanan dan kecepatan akses komunikasi. Produk ini
memberikan berbagai fasilitas dan kemudahan bagi para pengguna layanan
TELKOMFlexi yang tidak ingin direpotkan oleh rutinitas isi ulang,

Flexi Trendy

FLEXITrendy merupakan karto Pra Bayar Isi Ulang dan TELKOMTFlexi
vang menawarkan kenyamanan dan kecepatan akses komunikasi, Produk
ini memberikan berbapai fasilitas serta pilihan nominal pulsa sesuai yang
diinginkan

Flexi Home

Flexi Home adalah layanan flexi untuk perumahan atau kantor dilayani
menggunakan termingd fixed berbasis nomer ESN, tarif aktivasi, abonemen
dan biaya pemakaian/usage sama dengan tarif telepon remab/PSTN.

3.3.1.2 Features

-

FiexiCash

FlexiCash adalah lavanan uang digital vang dapat digunakan untuk
transaksi pembayaran atau pembelian non tunai. FlexiCASH menggunakan
nomor felepon Flexi baik Tremdy maupun Classy yang diperlakokan
sebagal account untuk meayimpan sejumlah uang,

Flexi Combo

FlexiCOMBO merupakan layanan yang memungkinkan pelanggan Flexi
Classy atau Trendy untuk tefap dapat berkomunikasi (voice, SMS dan
data) di berbagar kota menggunakan beberapa nomor temporer di kota
yang bersangkutan dengan banyz satu kerru R-UIM (atan saty Aandses
ESN]}.
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FlexiTransfer

FlexiTransfer Trendy to Trendy adalah layanan yang memungkinkan
seorang pelanggan  TELXKOM  Flexi Trendy (Prabayar) untuk
mengirimkan sejumlah nilaifnominal balance tertenty ke nomor Flexi
Trendy lainnya. Balance vang ferkirim tersebut secara otomatis akan
menambah balance nomor Flexi tujuan (tanpa menambsh masa akiif
nomor tujuan} serta akan mengurangt jumish balonce nomor Flexd
pengirim (tanpa mengurangt masa aktif nomor pengirim).

Flexi PDN {Packet Data Network)

Flexi PDN adalah media komunikasi ke internet gaieway dengan
menggunakan metoda Akses Packet Daote Network (PDN} melalui
jaringan TelkomFlexi. Akses diw! up menggunakan nomor dial #777 ini
didukung oleh teknologi CDMA 2000-1x, dimana secars teknis mampu
mencapal kecepatan 153,68 Kbps, lavanan ini menumgkinkan anda sebagai
pelanggan Flexi Pascabayar(Classy) atzupun Prabayar(Trendy) untuk
melakukan aktifitas internet di seluruh cakupan layanan jaringan Telkom
Flexi.

Veaice SMS

Voice Short Message Service (VoiceSMS) merupakan layanan yang
memungkinkan pelanggan Flexi mengicimkan pesan singkat dalam bentuk
suara kepada penggura Flexi lainnya, seperti layaknya mengirim pesan
singkat datarn bentuk teks (Short Message Service, SMB). Penerima pesan
VoiceSMS dapat langsung meneritna dan mendengarkan pesan seperti
layaknya menerima panggilan biasa, atsu dia dapat memilih untuk
menerima dan mendengarkan pesan VoiceSMS di saat lain dengan
meoghubungi nomor yang tercantum dalam SMS notifikasi,

FlexiMILIS

Layanan FlexiMILIS merupakan value added service bagi pelanggan

TelkomPFlexi untuk melakukan pengiriman SMS kepada sekelompok

pelanggan TelkomFlexi yang telah didefinisikan terlebih dahulu (analogi
Universitas Indonesia

Strategi Bersaing..., Dian Dewinta, FEB Ul, 2008

FA—



&0

dengan layanan maifing list pada email). Pelanggan yang sudah terdaflar
dalam suatu komuonitas dapat menjadi anggota dalam komunitas lainnya.

s FlexiCruoiser

FlexiCRUISER adalah portal interaktif berbasis aplikasi JAVA yang
digunakan untuk browsing menu konten yang sifataya interaktif,
personalized dan updateable, fun, dan user friendly.

o Flexi ExtendMe

Lavanan yang memungkinkan pelanggan Flexi PraBayar {Trendy) untuk
memperpanjang masa akaf kariunys depgan cama men-deduci salde
balance yang masih fersisa

3.3.1.4 Flexi Data Net

FlexiDataNet adalah suatu produk TELKOM yang menawarkan scbush
solusi data dengan mepggunakan Data Card pada jaringan TELKOMFLexi
dimana pelanggan dapat mengakses email dan artachment-nya serta informasi
terkini dari faternet dimanapun dan kapanpun selama dalam coverage
TELKOMFlexi dengan menpgunekan dafa card dan notebook computer.
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BAB IV

ANALISIS DAN PEMBAHASAN

4.1  Analisis Lingkungan Eksternal

Masing-masing dari segmen lingkungan eksternal, yaily demografi,
ekonomi, teknologi, pelitk-hukum, serta sosial-budaya yang akan dijelaskan
berikut ini, mempunyai derajat dampak yang berbeda-beda terhadap industr dan
perusshaan. Tantangan bugi perusabsan adalah  mengamati, memoniter,
memprediksi, dan memeriksa clemen mana saja yanp paling penting. Hasil dasi
usaha tersebut akan menimbulkan pengelahuan terhadap perubaban-perubaban,
trer, peluang, dan ancaman pada Hngkungan eksternal.

4.1.1 Demogrsfi

Untuk segmen demografi, yvang akan dibabas di karya akhir o yaitu
ukuran pepulasi, distribusi geografis, struktur usia, dan distribust pendapatan.

Menurut data yang didapat dari sius wwwciapov, ssat imi jumlah
populasi penduduk Indonesia adalah sebesar 237.512.355 penduduk, dimana
sebagian besar jumlah penduduk, yaitu sekitar 68% dari total populasi, bermukim
di wilayah pulau Jawa’ Hal inilab yang mungkin menjadi dasar pertimbangan
sebagian besar perusahaan pelaku bisnis COMA (Code Division Multiple 4ccess)
untuk mengkonsentrasikan penetrasi bisuisnya di wilayah pulan Jawa.

Untuk struktur usis, jumlah penduduk Indonesia adalah sebesar 28,4%
untuk reatang usia O sampai 14 tabun, 685,7% untuk rentang usia 18 sampai 64
tahun, dan 5,8% untuk rentang usia 65 tahun keatas.

Kesenjangan distribusi pendapatan di Indonesia semakin lebar meskipun
penurunan tingkat kemiskinan pada tahon 2008 mencapai titik terendah dalam 10
tahun ind, yaitu 154%. Berdasarkan data Badan Pusat Statistik (BPS), rasio Gini
atan tingkat ketimpangan pembagian (distribusi) pendapatan pada 2007 mencapai
0,37, dari 0,33 pada tahun sebelumnya. Nilai rasio Gini terletak antara level O dan
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I. Semakin tinggi nilal (mendekati level 1), tingkat ketimpangan pendapatan
Lin tinood.

4.1.2 Ekonomi

Ditinjau dari perkembangan perekonomian Indonesia secara makro sampai
dengan akhir tzhun 2007, dapat dilihat dari tabel 4.1, diestimasikan bahwa
pertumbuhan GDP pada tahun 2008 akan naik sebesar 10,91% dari tabun 2007.
Sebelumnya pada tshun 2007, GDP Indonesia sempat mengalami penuranan
sebesar 1,79%.

Tabel 4.1 Indonesia GDP-Real Grawth Rate

Yeur € DP - Real Percent
Growth Rate Change
2085 4.90% 19,51 %

2006 5,60 % 14,29 %
2007 3,50 % -1,79 %%

2008 6,10 % 1091 %

Sumber: bitp:/indexmundi.cem/indonesia/gdp_real _growth rate html

Sedangkan untuk GDP Per Capita vang ditunjukkan pada tabel 4.2, dapat
dilihat bahwa salarna 4 tahun belakangan pertumbuhannya cukup stabil dengan
ratz-rata pertumbuban 7% per tshan,
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Tahel 4.2 Indonesia GDP-Per Capita (PPF)

Gross domestic product
based on

purchasing-power-
parity (PPP) per
capita GDP
2004 3004.869

2003 3216911 7.06 %
2006 3456445 745 %
2007 3724.543 176 %
2008 3979.601 6.83 %

Sumber: http:/indexmundi comvindonesia/gdp per_capita_(ppp).html

Partumbuhan ekonomi yang terus membaik setiap tahunnya, seharusnya
mencerminkan perckonomian yang stabil dan cenderung membatk yang artinya
tidake akan menghalangi pengguna jasa telekomunikasi uatuk tetap feres
menggunakan jasa operator telekomunikasi. Akan tetapi pada kuartal pertama
tahun 2008, telah terjadi kenaikan harga bahan bakar minyak yang mengakibatkan
kenaikan pula pada biaya hidup. Hal tersebut membuat CDMA lebih populer,
karena CDMA. menawarkan tarif komunikasi yang lebih murah dibandinglan
dengan GSM. Hal ini dapat dilihat dari data pengguna CDMA & Indonesia
sampai kuartal pertama 2008 mencapal 163 juta ompg. Jumish tersebot
meningkat dari 12,88 juts orang pada akhir tahun 2007 dan 7,89 juta pada akhir
2006,

413 Teknologi

Secara tekois, teknologi CDMA seharusnya tidak sulit untuk bersaing
dengan teknologi yang digunakan operator GSM. Namun, ternyata persoalannya
tidak sckedar bitung-hitungan kemampuan teknis semata, tetapi masih ada
persoalan lain yang membuat pengirasi teknologi CDMA 4i Indonesia sulit
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menandingi GSM. Situasi ini sebeparnya tidak hanya terjadi di Indonesia,
Penguasaan kelompok GSM (elah membuat perkembangan CDMA terhambat.
Jaringan GSM vang menguasai dunia jupa semakin membuat para pengguna lebib
mengenal GSM daripada CDMA, Hasilnya adalah penpembangan perangkat
termirial GSM juga lebih bervariasi.

Salah satu kelebihan telnologi CDMA terutama pada penerapan akses data
dan fleksibilitas pengunaan bandwidih. Namun, pada kenyatannnya, kelebihan ini
tidak atau mungkin belum termanfhatkan, terutamia sebagai sarana mengakses
internet. Saat ini, para operstor CDMA di Indonezia lebih terfokus untuk
menghimpun  pelanggan, hal ini  kemungkinan disebabkan lebih pada
pertimbangan bisnis untuk mendapatkan profit. Jadi, komunikasi svara dan shors
message service (SMS) lebih divtamakan daripada penggunaan untuk menjelajab
duniz maya.

Meski demikian, keterbatasan bandwidth pada pita frekuensi yang dimiliki
pura operator CDMA, membuat mereka lebih memprioritaskan pengumpulan poin
melalui komunikasi suara. Dengan demikian, tidak mengherankan apabila para
operator COMA tidak tergesa-gesa untuk menggelar jaringan broadband COMA
atan yang lebih dikenal dengan CDMAZ2000 EV-DO. Situasi ini juga mermbuat
CDMA. Development Group (CDG) tidak optimal mengembangkan teknologi
CDMA yang lebih cepat lagi, sekalipun ada, implementasinya masih sulit
Bahkan, di dunia ada keceoderungan operator CDMA menggunakan teknologl
seperti HSDPA. dari kelompok GSM untuk memberikan akses broadband kepada
pelanpgannya,

Sementara darl sisi penggunasn frekuvensi, seharusnya CDMA lebih
diuntungkan karena kebanyakan operator CDMA beroperasi berdasarkan lisensi
mobilitas twrbatas, Artinva, akan lebih sedikit bisya yang dibutubkan unfuk
mendapatkan lisensi dibandingkan dengsn lisensi mobilitas penuh. Mobilitas
terhatas atsu yang juga dikenal dengan Fixed Wireless Adccess (FWA) pada
dasarnya mirip dengan nomor tetap pada telepon biasa, satu nomor hanya bisa
beroperasi di area terfentu. Akibatoya, ficksibilitas ponsel CDMA wmenjadi
terbatas sekalipun mercka bisa menyiasati agar bisa digunakan di Jouar dacrsh,
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4.1.4 Politik-Hukum

Undang-undang Telskomunikasi menetapkan panduan utama  untuk
reformasi industri, termasuk [beralisasi industri, fasilitasi pemain bary dan
peningkatan transparansi dan persaingan (UU Neo. 36 Tsbun 1959 tentang
Telekomunikasi). Berdasarkan kerangks regulasi Indonesia, Undang-undang
Telekomuntkasi secarg garis-besar banya menguraikan prinsip substantif materi
pokok. Ketentuan rinei pelaksanasn Undanp-undang Telekomumikasi akan
ditetapkan dalem aturan pelaksanaan yang terdiri dari Peraturan Pemerintah,
Peraturan Menteri, dan Keputusan Dirjenpostel.

Pada tahun 2006, Menkominfo mengeluarkan keputusan melalui KM
18172006 tentang pengalokasian Kanal pada Pita Frekuensi Radio 800 MHz untuk
Penyelenggaraan Jaringan Tetap Lokal Tanpa Kabel dengan Mobilitas Terbatas
dan Jaringan Bergerak Seluler. Pemindahan frekvensi ini ditujukan untuk
menghilangkan adanya frekvensi vang terbuang akibat fumpaeg tindihnya dua
teknologl pada satu pita frekuensi yang sama, yaitu CDMA dan 3G. Tercatat, pits
frekuensi 1.900 Mhz yang diperantukkan untuk frekuensi IMT-2000 core band
(frekuensi 3G), telah ditumpangi frekuensi PCS 1900 (frekuensi Telkom Flexi dan
Star One milik Indosat). Penggunaan frekuensi IMT-2000 untuk layanan Flexi
dinilai tidak efisien. Flexi yang lebih banyak memberikan layanan vofee dinilsi
tidak cocok menempati frekuensi 3G,

Pemerintah telah mengalokasikan frekuensi 1900 MHz untuk telepon
selular generasi ketiga (343) sehingea Flexi diminta pindah ke frekuensi 800 MHz,
Schagat akibat dari keputusan tersebut, perlatan Base Station System (BSS)
Tetkom 1 Jakarta dan Jawa Barat yang merupakan bagian dari insialasi dan
peranghat transmisi untuk jaringan telepon tidak bergerak nirkabel tidak lagi dapat
digunakan mulai akhir tahun 2007. Telkom telah mengeluarkan biaya yang
signifikan uniuk mengeanti perangkat BSS dan telah mendepresiasikan secara
penuh perangkat yang terpengaruh tersebut pada bulan Juni 2007 dan mengakui
biaya penyusutan sebesar Rp 159,0 miliar dan Rp 173,8 miliar masing-masing
untuk tahun 2605 dan 2006.
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4.1.5 Sosial-Budaya

Menurut hasil penelitian yang dikeluarkan oleh CDMA Development
Group (CDG), Indonesia merupakan negara yang mempunyai pertumnbuhan
pelanggan CDMA yang paling besar di Asia Tenggara yaitu mencapai 16,3 juta
vrang pada kuartal pertama 2008. Peningkatan pertumbuhan ini disebabkan
karena tersedianys uftra low cost handse! dan tarif terjangkau.

Selain karena harga handser dan tarif komunikasi CDMA yang lebih
mursh, kepaikan pertumbuhan pelanggan CDMA di Indonesia juga disebabkan
oleh perilakuy konsumen di Indonesia yang senang bersosialisasi, sehingga
intensitas untok melakokan percakapan melalui telepon juga lebih sering.
Ternyata perilaku konsumen Indonesia inl sudah ditangkap oleh para operator
CDMA yang berlomba-lomba untuk menyediakan tarif percakapan vang lebih
murah kepada para konsumen.

42  Analisis Kompetitif

Untuk mengukur intensitas kompetisi di dalam suatu industr dan profir
yang potensial bapt perusahaan di dalam industri tersebut, adalah merupakan
fungsi darl analisis kompetitif menggumalan model Five Forces Porter berikut ini,
yakni: persaingan dalam industri, ancaman masuknya pesaing baru, produk
subsfitusi, kekuaian tawar pemasok, dan kekuatan tawar pembeli.

4.2.1 Persaingun dalem Indastri (Rivalry Among Existing Firns)

Bisnis telekomunikasi memang merupakan bisnis yang menggiurken di
indonesia. Para ‘pemain’ di bisnis ini, balk penyelenggara GSM maupun CDMA
pun semakin marak di Indonesia. Apalagi, setelah pemeriniah membuka izin
operasi kepada beberapa pendatang barw. Peluang bisnis telekomunikasi inipun
masth terbuka lebar, sehingpa para pelaku bisnis telekomunikasi terangsang untuk
bergerak agresif. Hal ini dapat dimungkinkan dengan dukunpan dana yang kuat.
Operator telekomunikasi papan atas mampu menghimpun pendapatan usaha yang
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besar dan laba yang tinggi, sehingga tidak masalah bila harus mengeluarkan biaya
promosi besar untuk menggaet lebih banyak pendapatan.

Gambar 4.1 adalah prafik mengenai perbandingan market share industri
telekomunikasi di Indonesia antara telekomunikasi dengan Fixed Wireless Access
(FWA) dan telekomunikasi selular (GSM) dari bulan Januari 2007 sampai dengan
bulan Februari 2008.

Gambar 4.1 Market Share Industri Telekomunikasi
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Sumber: CDB Telkom & Spire Ind.

Berdasarkan pambar 4.1, dapat dilihat bahwa market share industri
telekomunikasi nirkabel (wireless) sampat dengan bulan Februari 2008 masih
didominasi layanan/produk operator selular sebesar 89,3%. Di lain pihak, market
share FWA (Fixed Wireless Access) pada posisi bulan Februari sebesar 10,7%,
turun sekitar 0,1% dibanding bulan Januari yang pada saat itu sebesar 10,8%.

Gambar 4.2 adalah data market share dari masing-masing operator baik
GSM maupun CDMA pada bulan Februari 2008.
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Gambar 4.2 Market Share Induséri Telekomunikasi Posisi Februari
2008
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Sampal saat ini, Telkomsel yang merupakan snak perusahsan dari PT.
Telkom, menjadi market leader di indusini wireless di Indonesia dengan shwre
mencapal 45,7% dari total markst. Kemudian disusul Indosat yang menguasal
23,3% dani fotal market Sclanjutnya unitan ketiga diduduki oleh XL yang
menguasat 14,9% dari total market, Unutan ke-empat dipegang oleh layanan FWA
atau para operator COMA. Flexi memiliki basis pelanggan terbesar dan memiliki
share sekitar 6,0% (turun 0,13% dari bulan Japuari 2008) dari seluruh pelanggan
CIMA di Indonesia, kemudian ditkuti oleh Esia dan StarOne.

Gambar 4.3 mepunjukkan posis! prarkef share dari tipa operator CDMA
terbesar di Indonesia, vaitn Telkom Flexi, Esia, dan StarOne, dari bulan Januari
2007 sampai dengan bulan Februari 2008,
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Gambar 4.3 Market Share CDMA Posisi Februari 2008
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Sampai posisi Februari 2008, market share TelkomFlexi cenderung
mengalami penurunan sckitar 1% setiap bulan, sebaliknya market share Esia
cenderung mengalami peningkatan dengan angka yang relatif sama dengan
penurunan market share Flexi, sedangkan market share StarOne cenderung stabil.

422 Ancaman Masuknya Pesaing Baru (Threat of New Entrants)

Mengidentifikasi para pesaing baru sangatlah penting karena mereka dapat
mengancam peroichan market share dari perusahaan-perusabaan yang telah iebih
dulu berada di industri tersebut. Salah satu alasan dari ancaman tersebut adalah
para pesaing baru menambah jumlah produk yang beredar yang di pasar, sehingga
menyebabkan revenue dan refurn yang lebih sedikit bagi perusahaan-perusahaan
yang bersaing.

Para pemain yang telah berada di dalam suatu industri, berusaha untuk
menciptakan hambatan masuk bagi para pesaing bari. Dengan hambatan masuk
yang tinggi, membuat sulit para pesaing baru untuk masuk ke industri tersebut dan
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walaupun mereka berhasil masuk, mungkin akan menempatkan mereka pada

competitive disadvaniage.

Adapun, hambatan utama bagi pesaing baru untuk masuk industri CDMA
adalah biaya investasi yang tinggi. Untuk masuk ke dalam industri telekomunikasi
CDMA di Indonesia, modal yang dibutuhkan bagi para pendatang baru cukup
besar. Bisya investas] yang terbesar ferutama pada pembangunan menara Base
Fransceiver System {BTS) BTS adalah salah sate peranpkat penting dalam
telekomunikasi scluler maupun CDMA. Lewat BTS itulah, kapasitas dan kualitas
termasuk jangkauan yang luas dari sustu sistem CDMA ke terminal mobile
station ditentukan. Tempatnya bisa di dalam ruangan (shelfer) atau di luar
ruangan {amenna and kabel feeder) dan setiap BTS terdiri dari perangkat utama
radio atau perangkat rak-rak radio. Di Indonesia, sebagian besar BTS itu dipasang
pada menara-menars yang biayanya berkisar antars Rp 700 juta sampai 1 milyar
per satu menara, fenmasuk juga biaya pembebasan tanah rata-rata sebesar 1p 600
juta. Akan tetapi, kini investasi untuk biays pembangunan BTS dapat ditekan,
para operator telekomunikasi seluler manpun CDMA dapat menyewa menara BTS
untuk meletakkan perangkatnya dengan biaya yang dikeluarkan sebesar RP 15
juta hingga Rp 25 juta per bulan per mensra dengan konirak yang juga eukup
panjang sekitat 10 tahun. Harga sewa itu sudah termasuk biaya sewa, listrik,
perawatan, dan retribusi pemda.

Meskipun biaya investasi untuk BTS dapat ditekan, bisnis telckomunikasi
ini tefaplah merupakan bisnis yang padat modal. Hal ini dikarenakan jumiah
pemain yang semakin banyak dan mengkonsentrasikannya pun di wilayah yang
sama, vakni pulas Jawa Schingpa, masinp-masing operator berupaya agar
produknya lebih unggyl baik dalam segi harga maupun kualitas yang tentunys
hatus didukung dengan biaya promo dan operasional yang lebih besar. Olch
karena itulah, biaya investasi yang besar merupakan salah satu hambatan masuk
yang cukup sulit bagl para operator yang ingin masuk ke bispis ini, kecuah
mereka memiliki dukungan modal yang kuat.
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423 Ancaman Produk Sabstitusi (Threat of Substitute Products/Services)

Produk substistusi adalah barang atau jasa di luar dari sebuaby industri yang
memiliki fungsi yang serupa atau sama dengan produk yang diproduksi aleh suatu
industri. Umumnya, produk substifusi adalah sebuah ancaman yang kuat bagi
perusahaan bila switching cost konsumen rendah, produk substitusi tersebut
memiliki hatga yang lebih rourah, serta memiliki kualites dan performance yang
sama atau lebih baik daripada produk yang dikeluarkan oleh perusahaan,

D dalam industri telekormunikasi COMA, ancaman produk substitusi yang
paling dekat adalah telekomunikasi seluler atau GSM. Sebenamya kedua jenis
teknologi inl saling bersubstitusi, karena masing-masing feknologi fersehut
memilikd kelebihan dan kekurangan yang tdak dimiliki oleh teknologi substifuse-
nya. Akan tetapi, vang membuat GSM sebagai ancaman produk pengganti CDMA
vang kuat adalah karena sast imi operator GSM jupa gencar menawarkan tarif
percakapan dan SMS yang murah. Hal ini membuat CDMA yang saat ini diminati
oleh pelangpannya karena tanf murabnya, bisa kembali berpaling untuk

menggunakan OSM, karena keunggulan GSM yang lebih mudah untuk dibawa ke
Iuar kota atau ke luar negeri.

Selain GSM, ancaman produk substitusi bagi COMA adalah imtemet.
Meskipun saat ini penetrasi pengguna internet di Indonesia masih rendah, akan
tetapi penggune internet di kota-kota besar yang juga merupakan {arget marded
operator CDMA, sudab cukep banyak. Denpan intemmet, konsumen bisa
berkomunikasi dengan orang lain melalui layanan emajf, web, ataupun messenger.

Lavanan VoIP (Voice over Imernet Protocol} yang sangat efisien untuk
komunikasi jarak jeuh, balk untuk panggilan interlokal maupun panggilan
internasional, juga merupakan aocaman produk substitust bagt COMA. VolP
adalah proses transmisi komunikasi suara, seperti pembicaraan felepon biasa,
melalui  jaringan berbasis P (wermet profocol) seperti internet, yang
menyebabkan proses pengiriman menjadi lebih efisien dan menjad: tidak masalah
denpan jarak antara pengirim dan peperima, sehingpa jika melakukan panggilan
roelalui VoIP menjadi murah.
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Karena mudahttya konsumen untuk berpindah ke produk substitusi, maka
dapat dikatakan babwa produk substitusi merupakan ancaman yang cukup tinggi
bagi perusabaan operator CDMA,

4.2.4 Peninpgkatan Daya Tawar Pembeli (Bargaining Power of Buyers)

Perusahaan-perusahazan di dalam suatu industri tentunya menginginkan
tinpkat pengembalian biaya investasi mereka semaksimal mungkin, Sedangkan
konsumen, menginginkan biaya yang dikeluarkan seminimal mungkin unwuk
memperoleh praduk yang di keluarkan perusabaan tanpa mengurangi kualitas dan
servis pada produk tersebut.

Dalam menganalisis fingkat kekuatan daya tawar pembeli dalam indusei
telekomumikasi CDMA, ada dua hal yang berpengarub, vaitu biaya perpindaban
produk dan diferensiasi produk.
< Biaya Perpindahan Produk switching cost)

Dengan adanya enam perusshaon operator CDMA di Indonesia, membuat
pilihan konsumen skan produk ini menjadi semakin luas. Konsumen CDMA di
Indonesia yang saat ini masih didominasi oleh pengguna produk pra bayar,
mudah untuk berganti produk dari operator satu ke operator lainnya yang
dianggap paling menguntungkan bagi mereka, Perpindahan produk ini semakin
dipermudah dengan murahnya harga kartu perdana CDMA vang bisa di dapat
dengan harga di bawah Rp 20 riby.

Akan tetapi, ada heberaps hal vanp membuat konsumen akan enggan untuk
berganti produk dari operator CDMA yang scbelumnya sudah mercka gunakan,
Pertama, yaitu {aktor kemungkinan kehilangan kontak dengan teman atau relasi
dengan bergantinya nomor telepon. Kadua, yaitu tidak adanya teman atau relasi
yang menggunakan operator tersebut. Umumnya tarif CDMA baru murah bila
digunakan untuk melakukan panggilan ke operator yang sama.

Meskipun ada beberapa hal yang membuat konsumen enggan unfuk berganti
operator, biaya perpindahan produk tetaplah bukan merupakan kendala yang
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cukup berarti bagi konsumen. Sehingga dapat dikatakan bahwa ywitching cost

konsumen rendah.
Diferengiasi Produk

Dalam industri telekomunikasi FWA, pada dasamya semua perusahaan
operator CDMA melalui produk-produknya menawarkan jenis layanan yang
hampir sama. Tiga jenis layanan diantaranya yang paling umum ditawarkan
oleh semua perusahaan operator karena juga paling banyak dipunakan dan
diperlukan oleh konsumen publik, yaitu layanan untuk melakukan percakapan,
layanan untuk mengirim pesan tertulis (SMS), atau layanan koneksi data untuk
mendukung aplikasi internet. Jenis layanan tersebut boleh dikatakan sebagai
jenis layanan dasar bagi konsumen pengguna produk CDMA, Jenis layanan
lainnya seperti fax, ring back tone, atau content, dapat dikategorikan sebagai
jenis Jayanan tambahan atau sekunder yang tidak dirasa perlu dan diutamakan
ketersediannya oleh konsumen publik. Menyadari hal itu, diferensiast produk
yang umumnva dilakukan oleh perusahaan  operator di  Indonesia
mengutamakan faktor kebijakan tarif murah dan program bundling kartu
perdana dengan handser CDMA.

Biaya konsumen untuk perpindahan produk yang rendah serta diferensiasi

produk vang dikeluarkan perusahaan-perusahaan operator CDMA juga tidak
terlalu banyak, maka dapat dikatakan bahwa kekuatan tawar pembeli tingg

terhadap produk CDMA.

4.2.5 Peningkatan Daya Tawar Pemasok (Bargaining Power of Supplicrs)

Perusahesn-perugsahaan pemasok dapat menggunaken taktik seperti
meningkatkan harga dan mengurangt kualitas atau ketersediaan produknya umtuk

memiliki kekuatan atss perusshaan lain ysng menjadi konsumen dalam

industrinya. Jika suatu perusahaan tidak dapat menutupi biaya-biaya yang
meningkat akibst tindakan pemasok tersebut, maks keuntungaonya dapat

monunin,
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Di dalam indlustri  telekomunikasi COMA, untuk penyelenggaraan
konfigurasi Jaringan CDMA 2000 1X dibutuhkan beberapa komponen utama
vaitu BTS (Base Transceiver Stations), BSC (Base Station Cotroller), MSC
{(Mobile Swiiching Center), HLR (Home Location Register), dan PDSN (Packet
Data Serving Node).

Pemasok untuk komponen-komponen utama tersebut saat ini yang ada di
duniz hanya empat, yaitu Samsung, Huawei, ZTE, dan Motorola. Terbatasnya
jumiah pemasok ini menyebabkan daya tawar pemasok terhadap komponen ini
cukup tinggi. Apalagi, apabila sebuah perusahaan operator sudah menggunakan
komponen dari sebuak merek pemasok, maka akan sulit bagi perusahaan operator
untuk berpindah ke pemasok lain di kemudian hani. Hal ini disebabkan karena
pengaroh interoperabilitas, yaitn agar safu nmetwork dengan nefwork lain pada
perusahasn operator dapat tersinkronisasi, Karcna apabila perusahasn operator
menggunakan produk dari pemasok yang berbeds, akan menyebabkan jaringan
tidak conpatible sehingya tidak dapat tersinlaonisasi.

Selain o, ada satu hal lagi vang menyebabkan perusahaan operator sulit
berganti pemasok, confohoya dalam penyewaan BTS. Jangka wakitu kontrak yvang
cukup panjang antars perusshaan operator dengan pemasok, dalam penyewaan
BTS wnumnya berlaku untuk 10 tahon. Dari penjelasen di atas dapat dilihat
bahwa kekuatan tawar perasok kepada operator di industrt CDMA cukup tinggi.
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Gambar 4.4  Hasil Analisis Industri Telekomunikasi CDMA dengan Model Five Forces Porter
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Analisis Lingkangan Internal

Berdkut ini akan dilakukan analisis internal perusahasn bordasarkan

sumber daya (resources), kapabilitas, dan core compelencies yang dimiliki oleh

Telkom Flexi.

4.3.1

Sumber Daya (Resources)

4.31.1 Tangible Resources

Finonvial Resoprees

PT Telkom Tbk menganggarkan belanja modal {capita!
expenditure/capex) sebesar 2,5 miliar dolar AS atau sekitar Rp 23,3 griliun
di tahun 2008. Rp 2,4 triltun diantaranya untuk pengembangan Telkom
Flexi. Penpgunaan dana terscbut terutama untuk investasi strategis
infrastruktur Telkom Flexi dan Telkomsel, terutarna dalam pemanfaatan
micnara Base Fransceiver Station (B18S) bersama datam satu grup.

Untuk samber pendanaan capex, sekatar 65 persen berasal dari dana
internal dan 35 persen dari dana cksternal, yakni pinjaman perbankan.
Selama ini, sumber pembiayaan investasi Telkom Group sepenuhnya
berasal dari dang internal.

Pada awal konsorsium, ada sekitar 16 bank baik asing maupun Jokal
vang barminat untuk membiayal penadanaan capex Telkom. Akan tetapi
PT Telkom Thk mengutamakan akan memilih bank-bank milik pemerintah
(bank BUMN)} daripada bank asing. Tujuannya agar bank pemerintah
berperan lebih besar dalam pendanaan tersebut.

Dalam pinjaman sindikasi perbankan tersebut, pada tanggal 29 Juli
2008, ditetapkan bahwa PT Bank Negara Indonesia (BNI) Tbk akan
bertindak sebagai coordinator arranger dan agen fasilitas pemberian
kredit senilai Rp 2,4 tiliun. Sebagat lead sindikasi, BNI memberikan
fasilitas kredit Rp 1,2 friliun, disusud BRI sebesar Rp 500 miliar, dan
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konsorsium Bank Jabar-Banten (sub partisan terdiri dari Bank Jateng,
Bank Jatim, dan Bank Papua) sebesar Rp 700 miliar.

Dari tingginya minat perbankan dalam negeri maupun perbankan
asing, dapat dilihat bahwa Telkom Flexi yang merupakan unit bisnis dari
PT Telkom Tbk, memiliki kemudahan untuk memperoleh biaya modal
investasi bagi pengembangan bisnisnya.

Telkom Flexi sendiri pada semester pertama tahun 2008,
memberikan kontribusi revemue kepada keseluruhan total revenue PT
Telkom Tbk sebesar Rp 1,813.2 milyar yang terdiri dari: installation
charges, monthly subscription charges, local & domestic long distance
revenues sebesar Rp 716.3 milyar, interkoneksi revenue sebesar Rp 848.3
milyar, SMS revenue scbesar Rp 224.0 milyar, dan internet revenue
sebesar Rp 24.6 milyar. Jumlah kontribusi pendapatan Flexi tersebut
menywnbang 10,7% dari keseluruhan pendapatan PT Telkom Tbk.

Kemampuan Telkom Flexi untuk memberikan kontribusi pendapatan
sebesar itu kepada PT Telkom Tbk, disebabkan karena performance
Telkom Flexi yang terus meningkat. Tabel 4.3 berikut ini menunjukkan
perbandingan performance Telkom Flexi pada semester pertama tahun
2007 dan semester pertama tahun 2008.
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Tabel 4.3 Performa Telkom Flexi per Tanggal 30 Juni 287 dan 2008

UNIT 2007 2008  Growth (%)
SSF (‘000) 819 763 -6.9
SSF (000} 4,267 6,630 55.4
SSF (*000) 5,086 7,392 45.4
Rp (:000) 116 97 -16.4
Rp (*000) 46 33 «28.6
Rp (*000) 58 41 29.8
mn minutes 4,055 6,056 493
mn Messages 884 1,409 594
BTS 1,494 2,677 702
Cities 235 272 15.7

SBumber: Info Memo Q2 Telkom 2008

Dari tabel 4.3 dapat dilihat bahwa pertumbuhan pelangpan &
segmen pra bayar, yaitu Flexi Trendy, mengalami perfumbuhan yang
cukup tingpi, yakni sebesar 55,4% pada semester pertama tahun 2008,
Salah sam penyebab pertumbuban pelanggan Telkom Flexi dikarenakan
pesambaban jumiah BTS dan coverage grea Telkom Flexi. Maskipun
terjadi pepurunan tarf ditendai dengan penurunan average revenue per
uzer (ARPU), namun dikarenakan terjadi pelonjakan minufe of use (MOU)
yeang sangat besar, Telkom Flexi berhasil meningkatkan revenue-nya di
tahun 2008,

s  Organizational Rexources

Telkom mengelela bisnis melalut prakiik-praktik terbatk denpan
mengoptimalisasi sumber daya manusie yang wmggul, penggunaan
teknologi yang kompetitif, serta membangon kemitraan yang saling
menguatungkan dan saling mendukung secara sinergis. Telkom telah
menerapkan program Knowledge Management (KM) sejak 2005. Dengan
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knowledge managemend, maka organisasi dapal memproses penciptasn
pengetahuan dan menginiegrasikannya dalam proses Disnis/organisasi
sehari-han guns menjadi organisasi yang berkelas dunia. Penerapan KM di
Telkom terbukti denpan dilakukannya transforming o be knowledge
gnterprise model yang bertujuan menciptakan kolaborasi dan komunikasi
sebagai sarana pendorong berkomunikasi dan berbagi knowledge.

Telkom menjalankan TELKOM KM Roadmap yang meliputi
Knowledge Strategy, Innovation Strategy, dan Community of Practice.
Ultimate goal-nya adalah knowledpe enterprise. Dengan melaksanakan
roadmap tersebut maka Knowledge Management perusahaan akan
baerkembang. Bisnis Telkom dikelola berbasis Anowledge dan mempunyai
corporaie university yang berfungsi sebagal kawah candradimuka wntuk
semua karyawan Telkom.

Salah satu bukti dari kesuksesan Telkom menerapkan XM ind adalah
dengan terpilihnya Telkom scbagai salah satu finalis mdonesian Most
Admired Knowledge Enterprise (MAKE) pada tahun 2008 oleh Dunomis
Crganization Services. Penilaian dari MAKE ini didasarkan pada delapan
kriteria vang harus dipenuhi agar layak disebut sebagai perusshaas atay
arganisasi yang paling dikagumi dari segi pengetahuan.

Ke delapan kriteria tersebut adalah sebagai berikut: (1) menciptakan
budaya perusahaan vang didorong oleh pengetahuan, (2) mengembangkan
knowledge workers melalui kepemimpinan manajemen senior, (3}
menvaiikan produkfasa/solusi berbasis pengetabuan, (4) memaksimalkan
modal intelektuslitas perusiabaan, (5) menciptakan lingkungan untuk
berbagi peopetahuan secara kolaboratif, (6) menciptakan suatu organisasi
pembelaiar, (7) memberkan nilai tambah berdasarkan pengetahuan
pelangpan, dan (8) mentransformasikan pengetahuan perusahaan menjadi
nilal tambah untuk pemepang saham,

Darl kedelapan kriteria MAKE tersebut, kriteria utama yang
diunggulkan Telkom adalah penciptaan budaya perusahaan. Sebab Telkom
sudah mempunyal budaya yang discbut denpgan “The TELKOM WAY 1357,
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Termasuk di dalamnya kebijokan etika kerja perseroan yang menuntut
setiap karvawan memahami visi dan mist Telkom dengan tujuh nilai utama
{kejujuran, transparan, komitmen, kerjasama, disiplin, peduli, dan
tanggung jawab).

Karyawan didorong untuk mendatami lima perilaku utama yakni
sirefch the goals (mencapal target yang lebih tinggi), simplify (efistensi
dan efektifitas cara kerjs), imvolve everyone (membangun kerjasama dan
sinergl), guality is my job (mengutamakan kualitas), dan reward the
winner (membenkan respek dan penghargaan).

Kriteria ungpulan selanjutnya mengembangkan knowledge worker
melalui kepemimpinan manajernen senior. Telkom mendorong para senior
leader untuk menjadikan ‘mowledge sebagai landasan dalam menjalankan
bisnis, ditambah dengan kornitmen dari pirpinan puncak (CEQ) yang
sangat kuat,

Physical Resources

Sampai dengan bulan Juni talun 2008, Telkom Flexi telah memiliki
2,677 BTS yang menjangkan ke 272 kota di Indonesia. Telkom Flexi
memang melakukan pembangunan infrastrukiur BTS secara agresif
dengan tujuan entuk memperluas coverage area, sehingga diharapkan
akan meraih jumlah pelanggan yang lebibh banyak. Salah satu cara yang
dilakukan Telkom Flexi untuk melakukan ekspansi BTS secara efisien
adalah dengan melakukan sinergi BTS dengan Telkomsel.

PT Telkom Tbk akan menempatkan tiga ribu BTS (Base Transceiver
Station) telepon tetap nirkabel Flexi yang berbasis teknologi CDMA (Code
Division Multiple Access) di menara pemancar yang scbelumnya ditempati
BTS seluler Telkomsel yang menggunakan teknologt GSM (Global
Sutellite for Mobile).

Induk dan anak perusahaan tersebut sebelumnya telah sepakat untuk
melaksanakan sinergi pada 3.785 menars BTS vang dimiliki. Namun
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mempertimbangkan kondisi obyektif di lapangan, pencapaiannya mungkin
tidak sebesar itu. Setidaknya akan ada tiga ribu menara Telkomsel yang
dimanfaatkan secara bersama oleh BTS Flexi.

Berdasarkan kesepakatan, sinergi BTS akan disebar di berbagai
wilayah, yakni: Sumatera Bagian Utara (635 BTS), Sumatera Bagian
Selatan (267 BTS), Jabodetabek-Serang-Banten (799 BTS), Jawa Barat
(448 BTS), Jawa Tengah (333 BTS), Jawa Timur (437 BTS), Bali dan
Nusa Tenggara Barat (219 BTS), Kalimantan (107 BTS), dan Sulawesi-
Maluku-Irian Jaya (504 BTS).

Langkah sinergi yang ditempuh kelompok usaha Telkom itu, selain
untuk memperkuat posisi bisnisnya di tengah persainpan antaroperator
yang semakin ketat, juga untuk memperluas jangkauan layanan yang lebih
merata hinpga ke daerah-daerah.

Dilihat dari berbagai segi, sinergi menara BTS antara Telkom dan
Telkomse! sangat menguntungkan. Setidaknya ada empat alasan. Pertama,
sinergi BTS bisa menghasilkan tingkat efisiensi investasi yang tinggi.
Daripada membangun menara baru yang mahal, yang pemanfaatan
kapasitasnya belum tentu penuh, lebih baik memanfaatkan kapasitas
menara BTS Telkomsel yang masih tersedia.

Kedua, selain memangkas biaya investasi, biaya yang keluar dari
pihak Telkom kepada Telkomsel delam kaitan sharing BTS akan tetap
berputar dalam lingkungan Telkom Group sendiri. Kefiga, sinergi BTS
Telkom-Telkomsel akan mempercepat penggelaran (deployment) jaringan
karena apa yang harus dilakukan Telkom hanya memasang BTS Flexi
pada menara yang sudah jadi. Proses site acquisition (akuisisi lahan) yang
seringkali rumit dan memakan waktu, praktis tidak diperlukan lagi.

Keempat, jangkauan menara Telkomsel yang luas sangat membantu
perluasan jangkauan Flexi ke berbagai wilayah di Indonesia. Pada posisi
2007 Telkomsel memiliki tak kureng dari 20.884 BTS yang melayani
sekitar 48 juta pelanggan selulernya. Flexi di sisi lain memiliki 1.900 BTS
yang melayani sekitar 6,4 juta pelanggan di berbagai wilayah Indonesia.
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Sinergi Telkomsel dan Telkom Flexi yang memimpin pasar di
segmen masing-masing, akan semakin memperkuat posisi bisnis grup
Telkom dalam percaturan bisnis telekomunikasi di Indonesia. Selain itu,
sinergi BTS ini akan menepis anggapan bahwa produk seluler Telkomsel
dengan Flexi tidak mungkin disinergikan dar sisi pemanfaatan
inftrastruktur, karena keduanya memiliki segmen yang berbeda.

Technological Resources

Teknologi CDMA yang digunakan oleh Telkom Flexi saat inj adalah
CDMAZ2000 1xRTT, sama seperti yang digunakan oleh beberapa operator
CDMA lainnya seperti Esia den StarOne. CDMA2000 1xRTT
menawarkan layanan dengan kecepatan hingga 153 kbps. Namun ternyata,
kecepatan transfer data yang terjadi masih jauh dari kapasitas CDMA
sebenarnya. Telkom Flexi yang menggunakan CDMA2000 1xRTT, yang
seharusnya mampu mencapai kecepatan 153 kbps, saat ini baru dibuka
pada kecepatan efektif 30 hingga 70 kbps.

Teknologi CDMA2000 1xRTT yang digunakan Telkom Flexi ini,
masih kalah dengan teknologi CDMA2000 1xEV-DO yang digunakan
oleh Fren dan Smart. Teknologi CDMA2000 1xEV-DO merupakan
evolusi dari teknologi CDMA2000 1x yang dikembangkan oleh vendor
jaringan asal Amerika Serikat, Qualcomm Inc. Salah satu kelebihan dari
EVDO adalah layanan komunikasi data dengan kecepatan transfer tinggi
yang mencapai lebih dari 2.4 mega bit per detik (mbps).

Kecepatan transfer data yang tinggi tersebut sangat bermanfaat bila
akan digunakan untuk akses internet. Akan tetapi, saat ini masih sedikit
konsumen pengguna telekomunikasi CDMA yang mengakses internet
melalui handset mereka. Oleh karena itu, saat ini Telkom Flexi masih
boleh dibilang aman meskipun belum menggunakan teknologi ini.
Meskipun kedepannya, dengan semakin majunya teknologi dan tingkat
penetrasi pengguna internet yang semakin meningkat di Indonesia,
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ketertinggalan teknologi ini akan menjadi hambatan bagi Telkom Flexi

untuk meraih pangsa pasar yang lebih besar.

Telkom Flexi sebagai salah satu unit bisnis PT Telkom Tbk, telah
melakukan konvergensi layanan dengan mengubah paradigma dan
kompetensi dari network, yang makin mengarah pada optimalisasi
teknologi informasi. Dalam pengelolaan layanan, Telkom tidak hanya
menyediakan akses, tetapi juga confent dan services, sehingga peran
teknologi informasi di Telkom bukan sekadar business enabler, melainkan

juga business innovator.

Transformasi TI di Telkom sudah dimulai sejak tahun 2005.
Langkahnya diawali dengan integrasi, simplifikasi, dan standarisasi sistem
bisnis lewat program Infusion 2008. Program ini mentransformasikan
sistem-sistem Tl yang beragam menjadi satu bismis saja, baik untuk
operation support system (OSS), billing support system (BSS), maupun
customer support system (CSS).

Sasaran program ini, pertama, untuk menciptakan pertumbuhan
bisnis Telkom secara kompetitif melalui pilar-pilar iayanan yang inovatif,
excellent, dan tepat pasar. Kedua, menampung tumbuhnya industri konten
digital nasional baik melalui user generated content maupun kemitraan
dengan professional content creator yang diwadahi oleh inisiatif Indigo
(Indonesia Digital Community). Terakhir, diperolehnya kemitraan jangka
panjang dengan pelanggan, melalui kemampuan meningkatkan customer

experience dan customer value.

Dengan transformasi ini, diharapkan rata-rata pertumbuhan
pendapatan Telkom mencapai 12% per tahun. Nilai bisnis dari Infusion
2008 dilihat dari empat pilar agenda TI yang meliputi growing the
business, cost control, service level improvement, dan compliance. Dalam
bal cost control, ditargetkan rata-rata efisiensi biaya dari ymplementasi TI
sampai dengan 20%.
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4.3.1.2 Fmtangibie Resources
*  Human Resources

Pada tabwn 2007, Telkom melakukan perubshan mendasar dalam
pengelolaan sumber daya manuesia (SDM)-nya. Telkom merubah konsep
dari Auman resources meniadi Auman capital. Berbeda denpan humon
resources, konsep human capital menginventarisir bakat karyawan ke
dalam aset perusabaan, Bakat karyawan dimaksud meliputi: keterampilan
individu, pengetahuan, sikap, kecerdasan, keahlian, pengalawan,
eligibility, kemarapuan, kesesuaian, wewenang, pelatihan, pendidikan,
kreativitas dan nilai tambah lainnya Diharapkan konsep baru imi akan
meriorong pembentukan sebush organisasi pembelajaran. Dengan cara
ini, bakat karyawan fetap menjadi aset perusahaan walaupun karyawan
tidak fagi bergabung dengan Telkom.

Keberbasilan usaha Telkom ditunjang olch peningkatan kualitas E
serta  peningkatan  profesionalisme  karyawan internal.  Konsep
pengembangan karyawan sejalan denpgan kerangka bispis Telkom, yang @07 T
termasuk dalam program pengembangan sumber daya sekarapg imi aptare 00
lain (1) Malcolm Baldrige for Performance Excellence, (2 Huwman Captial
Management, (3) Strotegic Human Capital Management Pillars
Leveraging Human Capital Management to Performance Excellent, dan
Lessons Learned and Shared the Telkom Experience.

Untuk 'mmgukur kinerfa karyawan, Telkom menggunakan
Comperency Base Human Resources Management (CBHRM). Pada awal
implementasit CBHRM tahun 2004, digonakan untuk mengukur kinerja
dan menumbubkan kompetisi diantara karyawan. Pada tzhun 2007,
kemudien CBHRM mulai diandalkan secara penub untuk mengukur
kinerja karyawan, menentukan tingkat gaji dan membangun kompetensi.
Berdasarkan hal ini, Telkom memperbarui “Competency Directory” dan
membangun  sebush rencana induk untuk memberikan arah  bagi
pengembangan SDM untuk periode 2008-2012.
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Sampai dengan bulan September 2008, Telkom Flexi memiliki
pegawal tetap sebanyak 798 orang di seturuh Indonesia. Komposisi untuk
tingkat pendidikan para pegawai tersehut untuk SMU sebanyak 2%, Di
sampai D3 sebanyak 23%, 81 sebanyak 70%, dan S2 sebanyak 3%.
Jumlah pegawai sarjana yang mendominasi pegawai Flexi sebanyak lebih
dari 70%, dibarapkan akan mendorong perkembangan Tetkom Flexi ke
arzh yang lebib batk lagi. Apalagi, sarjana yang dipilih adalah para lulusan
dari universitas negeri dan swasta iernama di Indonesia, seperti Universitas
Indonesia, Institut Teknologi Bandung, 8TT Telkom, Universitas Trisakti,
dan lain-lain.

Berdasarkan survey pendapat kepuasan karyawan Telkom (TEOS)
yang dilaksanaken pada bulan Agustus-September 2007 secara onling
melalui portal intranet Telkom, Indeks Kepuasan Karyawan (ESI)
mencapai 79,23% sedangkan indeks ketidakpuasan karyawan (EDD
mencapai 5,19%. ESI tertingpi adalah untuk kebanggan tempat bekerja
dengan nilai 89,97% dan EDY tertinggl adalah untuk remunerasi dengan
nilai 11,51%. Dengan ES! vang tinggi pada kebanggaan tempat bekerja,
loyalitas karyawan diharagkan akan lebih tinggi sehingga tingkat fen over
karyawan pun dapat dikurangi.

Innovation Resources

Pengembangan produk merupakan suatu kepiatan inovatif dan
strategt saing berbeda vang ditawarkan kepada konsumen sehingga
memungkinkan perusahaan untuk tetap mendapat kepercayaan dari
pelanggan dan menarik calon pelanggan bans untuk datang,

Berbagai inovasi yeng telah dilakukan oleh Telkom Flex,
merupakan hasil riset dan pengembangan yang dilakukan oleh Telkom
R&D Center yang merupakan unit bisais pendukung PT Telkom. Sumber
daya inovasi yang dimiliki oleh Telkom Flexi umumnya berfokus pada
inovasi fitur dan layanan kepada pelanggan, selain layanan percakapan
atau pengiriman pesan singkat. Dalam sumber daya inovasi ini juga
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termasuk proses pengembangan dan pengujian fitur dan layanan baru

beserta proses pengimplementasiannya ke dalam jaringan agar dapat

diakses oleh pelanggan.

Selain ituw, melalui program Infusion 2008 yang dilakukan oleh

Telkom, tidak hanya hanya sekadar membidik efisiensi, melainkan lebih
kepada cost transformation, yaitu dengan biaya efisien, tetapi kapabilitas

inovasi dan value creation lebih besar.

Berikut ini adalah beberapa inovasi layanan yang dimiliki oleh

Telkom Flexi:

FlexiCOMBO

FlexiCOMBO merupakan layanan yang memungkinkan pelanggan
Flexi Classy atau Trendy untuk tetap dapat berkomunikasi (voice,
SMS dan data) di berbagai kota menggunakan beberapa nomor
temporer di kota yang bersangkutan dengan hanya satu kartua R-UIM
(atau satu handset ESN).

Flexi Cash

FlexiCash adalah layanan uang digital yang dapat digunakan untuk
fransaksi pembayaran atau pembelian non tunai. FlexiCash
menggunakan nomor telepon Flexi baik Trendy maupun Classy yang
diperlakukan sebagai account untuk menyimpan sejumlah uang.

Flexi Song

Layanan FlexiSong adalah layanan yang memungkinkan pelanggan
(pemanggil dan yang dipanggil) dapat mendengarkan lagwmusik
sebagai background sewaktu pembicaraan sedang berlangsung.

SMS Melodi

SMS Melodi adalah SMS yang menggabungkan musik, teks warna,
background color dan emoticon.

Universitas Indonesla

Strategi Bersaing..., Dian Dewinta, FEB Ul, 2008



77

- Flexi Milis

Layanan FlexiMILIS merupakan velue added service bagi pelanggan
TelkomPlexi untuk melakukan pengiriman SMS kepada sekelompok
pelanggan TelkomFlexi yang telah didefinisikan terlebih dahulu
(analogi dengan layanan mailing list pada email). Pelanggan yang
sudah terdaftar dajam suatu komunitas dapat menjadi anggota dalam

komunitas lainnva.

s Reputational Resources

Reputasi merupakan sumber daya tak berwujud vang penting bagi
competitive advantage perusahaan. Reputasi didspatkan terutsma oleh
produk dan servis perusahaan, kegiatan dan tindakan, serta komunikasi
vang dilskukan oleh perusabasn untuk menciptakan vaiue bagi para
stakeholder-nya. Reputasi mengindikasikan level awareness sebuah
perusahaan yang dapat dikernbanpgkan diantara para stakeholder dan
sampai tingkat mana pama stakeholder tersebut merasa memiliki
perusahaan dengan penghargaan yang tingei. Nilal brand nume yang tinggi
dan dikenal baik adalab aplikesi dari reputasi sebagai sumber bagi
competitive advaniage.

Reputasi perusshaan saling berhobungan dengan social capital-
tiva. Hobungan yang eiektif memungkinkan perosahesn untuk
memperoleh akses sumber daya parimer-nya sebagai pelengkap dan
tambahan bagi sumber daya yang telah dimiliki oleh perusahsan, Akses
untuk  sumber daya fersebul dapal membantu  perusshaan  untuk
menciptakan value yang lebih tinggl. Reputasi yang posiaf dapat
membantu perusabaan untuk membina hubungan dengan pariner yang
bagus, dan hubungan yang baik dengan organisasi lain (seperti supplier)
dapat memperbesar reputasi positif,

Reputasi di mata konsumen umumnya dapat dilihat dari tingkat
pengenalan dan persepsi konsumen terhadap suatu perusahasn dan kualitas
dari produk dan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut,
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Dalam industti telekomunikast COMA di Indonesia, reputasi dart
sebush operator atau produk yang sangat diperhatikan oleh konsumen
pengguna layanan, umumnya ditiikberatkan pada beberapa karakieristik
utama, yaitu tarif pemakaian vang bersaing, pelayanan pelanggan yang
professional dan tangpay, jaringan layanan yang hueas dan handal, serta josa
layanan tambahan (misal confent) yang inovatif.

Sejak mulai beroperasi pada tabon 2004, Telkom Flexi telah
berhastl menciptakan reputasi yang cukup batk dan konsisten serta tingkat
kepuasan dan lovalitas bagi konsumen pengguna layanan CDMA. di
indonesia, terutama yang berkaitan dengan karakteristik utarma yang
disebutkan di atas. Hasil dani kerja keras Telkom Flexi salah satunya dapat
dilihat dari banysknys prestasi dan penghargaan yang dirsih oleh Teikom
Flexi dari berbagai institusi. Beberapa contoh prestasi dan penghargaan
tersebut yang diterima oleh Telkom Flexi pada tabun 2006, 2007, dan
2008 dapat dilibat pada tabel 4.4 berikut ind.

Tabel 4.4 Prestasi dan Penghargaan yang Diterima Telkom Flexi

Prestasi & Penghargaan Diberikan Oleh
. Departemen Komunikasi dan Informatika

%eBeszC}}mm&g::?ﬁ%‘ pada acara Cellular Award 2006
Top Brand Award 2007 untuk : k
produk Flexi Cl Frontier Consulting Group
Indonesian Customer Satisfaction x : .
Award (ICSA) 2007 untuk kategori ?sms%ﬁgmﬁ: bekerjasama
Simcard FWA Prabayar gan
Indoresia Sustainability Reporting ;| Nationat Center for Sustainability
Award (ISRA) 2006-2007 untuk Reporting (NCSR) dan IAMI (Institut
The Best Social Reports Award Akuntan Manajemen Indonesia)
Indonesia Sustainability Reporting National Center for Sustainability
povasd (SRA) Z006-2007 unttk | peporting (NCSR) den LAMI (lastitut
Renort 2007 porting in Akuntan Manajemen Indonesis)

Selain presiasi dan pengharpean yang ditenima di atas, Telkom

Flexi memperoleh drand association scbagal operator COMA yang
berkesan seperii pulsa rumah (hasil penelitian Frontier tabun 2007), baik
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oleh pelanggan Telkom Flexi sendiri maupun pengguna operator CDMA
kompetitor, Pulga rumah yang selama ini diidentikkan dengan murah,
tentunya akan menguntungkan bagi Telkorn Flexi untuk dapat menarik
pelanggan. Apalagi mulai 1 Agustus 2008 ini, Telkom Flexi menetapkan
tarif flaf Rp 49 per menit untuk pembicaraan sesama Flexi di seluruh
Indopesia tanpa memperhitungkan jarak. Hal ini akan membuat brand
association Flexi sebagei operator CDMA dengan tarif vang lebih mursh
diharapkan akan semakin kuat,

44  Kapabilitas dan Kompetensi

Kapabilitas menijuk pada kemampuan perusahaan memanfaatken sumbsec
daya yang dimiliki, baik sumber daya yaog berwujud maupun sumber daya yang
tak berwujud seperti vang telah dijelaskan sebelumnya. Kapabilitas terdivi dari
proses dan runtinitas bisnis yang mengatur interaksi diantars sumber daya untuk
merubah inpw menjadi ouipid,

Umumnya, kapabilitas suaste perusahsan merupakan hasil dad proses
pembelaiaran berulang-vlang dan pengalaman dalam melaksanskan kegiatan
operasional perusahaan dimana sumber daya yang dimiliki, diolah menjadi suatu
produk atan jasa yang bermanfaat bagi konsumen melalui suafu proses yang unik
dan sulit ditiru oleh perusahaan pesaing.

Berikut ini adalah kapabilitas yang telah dikembangkan dan dimiliki oleh
Telkom Flexi;

» Kemudaban untuk memperoleh biaya modal investasi bagi pengembangan
bisnisnya dan kemampuan sebagal unit bisnis untuk men-gererafe dana

= Kemampuan mengelola organisasi dengan baik karenz sukses menerapkan
program Knowledge Manogement (KM) dalam proses bismis dan
organisasi sehari-harl.

» Kemampuan dalam menjalin hubungan yang baik dengen badan regulasi
dan instansi pemerintah terkait,
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« Kemampuan dalam mengembangkan infrastruktur BTS secara lvas dan
menghemat biaya investasi dengan melakukan sinergi menara BTS dengan
Telkomsel.

» Kemampuan dalam implementasi Tl sehingga menghasilkan perturnbuhan
bisnis yang lebih baik.

e Kemampuan Telkom dalam mendorong pengembangan kinetja karyawan,

» Kemampusn untuk menentukan strategi pemasaran jangka pendek secara
fleksibel dengan tujuan mencapai sasaran jumlah basis pelanpgan dan
pendapatan perusahaan.

Integrasi dan koordinasi cross-functional dari keseluruhan kapabilitas
perusahaan tersebut akan menjadi kompetensi. Sedangkan core competencies
merupakan kumpulas dari kompetensi yang tersebar di seluruh bagian perusahaan
dan dapat dimanfastkan dengan baik oleh perusahaan tersebut.

Berikut ini akan dilakukan apalisis pada kapabilitas Telkom Flexi
berdasarkan pada kriteria nilai (valuable), langka (rare), sulit untuk ditiru (costly
to imitate), dan tidak dapat tergantikan (non-substitufable) untuk mengidentifileasi
kapabiltas yang berpotensi menjadi core competencies Telkom Flexi.

s Kemudahan untuk memperoleh bigyn modal investosi bagi pengembungan

bisnisnya dan kemoampuon sebagai unit bisnis uniuk men-gengrate dana
sendiri,
Bagi sebuah perusahaan maupun unit bisnis, blava modal investasi sangat
penting dan bernilai bagi kelangsungan hidup dan pengembangan bisnis
perusshasn. Tak terkecuali bagi Telkom Flexi yang saat ini sedang gencar-
gencarnya untuk mengembangkan bisnisnya dengan cars membangun
infrastruktur BTS secara luas, yang tentunya membutuhkan biaya modal yang
cukup besar.

Meskipun operator pesaing memiliki modal yang cukup besar juga, misalnys
Esia dari Bakrie Telecom dan StarOne yang berada di bawah bendera Indosat,
Telkom Flexi schagat unit bisnis dari PT Telkom memperoleh kemudahan
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untuk mendapatkan modal melalui pinjaman sindikasi baik dari bank-bank
pemerintah, maupun bank-bank asing. Hal ini disebabkan karena kinerja dan
keseluruhan reputasi dari Telkom maupun Telkom Flexi sendiri yang baik di

mata investor, pemerintah, dan konsumen.

Selain itu, Flexi sebagai unit bisnis dari Telkom mempunyai kewajiban untuk
dapat men-generate dana sendiri sebagai kontribusinya bagi revenue Telkom

dan dapat secara mandiri mengembangkan bisnisnya melalui modal yang
fimiliki.

Keberhasilan Telkom Flexi untuk men-generate revenue ini seperti yang telah
dijelaskan sebelumnya, disebabkan karena performance Telkom Flexi yang
terus meningkat (lihat tabel 4.3). Jumlah pelanggan Flexi yang terus bertambah
secara signifikan disebabkan karena coverage area Telkom Flexi menjangkau
daecrah~dacrah di Indonesia paling luas dibandingkan operator CDMA lainnya.

Kemampuan mengelola organisasi dengan baik dengan menerapkan program

Knowledge Management (KM) dalam proses bisnis dan organisasi sehari-hari.

Telkom yang telah menerapkan program Knowledge Management (KM) sejak
tahun 2005, telah berhasit mengimplementasikannya dalam kegiatan
operasional dan bisnis sehari-hari di seluruh bagian perusahaan. Keberhasilan
Telkom dalam mengimplementasikan KM ini selain karena komitmen dari
senior leaders, juga didukung oleh peran karyawan Telkom sendiri. Knowledge
dinilai sudah mengalir antar karyawan, fools hanya sebagai enabler dan media
dari aliran pengetahuan itu. Hal terpenting dari implementasi KM adalah
knowledge sharing dalam perusahaan itu sendiri. Hal ini merupakan cara

ampuh untuk mengantisipasi Auman brain menjadi human drain.

Untuk menerapkan KM dalam sebuah perusahaan bukan merupakan suatu hal
yang mudah karena diperlukan usaha yang panjang dan komitmen bersama dari
semua bagian yang terlibat di dalam perusahaan. Hanya ada dua operator
telekomunikasi di Indonesia yang mampu menerapkan KM ini dengan baik,
yaitu Telkom dan XI..
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+ Kemampuan dalam menjalin hubungan yang baik dengan badan regulasi daw

instansi pemerintah terkait.

Hubungan baik yang telah terjalin dengan badan regulasi telekomunikasi atau
instansi pemerintah terkait memberikan manfaat penting kepada Telkom Flexi
berupa informasi mengenai peraturan atau tegulasi  dalam  industri
telekomunikasi berbasis CDMA di Indonesia, baik yang sudah berlaku maupun
yang akan diberlakukan, sehingga perubshan atau penyesuaian pada internal
perusahaan, baik dari sepi teknis mavpun non-teknis, dapat dilakukan terlebih
dahulu sebagai langkah antisipasi.

Selain itu, Flexi sebagai unit bisois dan Telkom yang sebagian besar sahamnva
dimiliki oleh pemeriniah, memilili modal jaminan dan kemudshan untuk
mengakses berbagal sumber keuangan jika suatu waktu diperlukan untuk
berinvestasi dadam memanfaatkan peluang yang ada di industri.

Oleh sebab i, meskipun operator pesaing lain dapat mencoba untuk menjalin
hubungan yang iebih baik dengan pemerintah, namun uptuk mencapal tingkat
hubungan antara Telkom Flexi dengan pemerintah sekarang ini bukanlah suatu
hal yang mudah untuk ditine

Kemampuan dalom  mengembanghkan infrastruktur BIS secora luns don

menghemut biaya investasi dengan melakukan sinergi menara BIS dengon
Tetkomsel,

Flexi yang merupakan operator CDMA pertama di Indonesia yang telah mulai
beroperasi sejak tshun 2003 memilild infrastruktur BTS terluas di Indonesia
dibandingkan operator CDMA lainnya. Kemampuan untuk membangun BTS
secara funs ini dikarenskan modal yang cukup besar dari Telkom yang
sebagian besar sshamnys dimiliki oleh pemeriniah. Selain itu, Flexi juga
melalukan sinergi BTS dengan PT Telkomsel yang merupakan apak
perusahaan dari Telkom. Dengen adanya sinergi BTS imi, coverage area Flexi
akan semakin luas dan akan menghemat biaya investasi, karena biaya investasi
yang dikeluarkan tni akap berputar di lingkungan Telkom Group sendiri.
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Pengembangan infrastruktur BTS sceara luas dan sinergi BTS dengan operator
G8M ini merupakan suatu yang langka yang sulit ditiru. Selamn karena
memeriukan biaya investasi yang besar, sinergi dengan Telkomsel yang
merupakan market leader di pesar GSM dengan jaringan infrastruktur BTS
yang luas, merupakan suatu keuntungan sendin bagi Flexi yang sama-sama
berada di Telkom Group dengan Telkomsel.

o Kemampuan dalam implementasi TI sef:z‘néga menghasitkan pertumbuhan
bisnis yang lebih baik

Flexi sebagai unit bisnis dari Telkom, tidak hanya semata mengaplikasikan T1
sehagal business enabler, melainkan jupa sebagai business hmovator, Untuk
menghasitkan hal tersebut, Telkom {elah melakukan transfromasi sistem-sistem
T1 yang beragam menjadi satu bisnis saja. Semues sistem utama berbasis produk
dan regional lebur dalam satu sistem yang terpadu, multiproduk, dan Hintas
fungsi, schingga perusahaan bisa mendapatkan informasi secara cepat dan
akurat saat akan mengarabil keputusan penting.

Penerapan TI merupakan suatu hal penting yang harus dan pasti ada di dalam
perusahaan telekomunikasi, Akan tetapi, pengimplementasian T1 yang baik,
vaitu yang mengakibatkan efisiensi operasional dan bisnis perusahsan serta
peningkatan pendapatan adalab sesuatu yang sulit untuk dilakokan, Hal ini
dapat dilihat dari pengharpaan B-Company Award 2008 yang diberikan oleh
Warta Ekosomi. Dari kategori Telekomunikasi, hanya PT Telkom yang
berhasil mendapstkan penghargaan ini.

Kemampuan Felkom dalam mendorong pengembangan kinerja karvawan,

Dengan dirubahnya konsep pengelolaan sumber daya manusia (SDM) di
Telkom dari human resources menjadi human capital, konsep baru ini akan
mendorong  pembentukan  sebuah  organisasi  pembelajaran.  Apalagi,
pengelolaan sumber daya itu didukung oleh Knowledge Munagement (KM)
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vang telah diterapkan, schingga mendorong aliran pengetahuan antar karyawan
di semua bagian.

Kemampuan untuk mendorong pengembangan kinerja karyawan melalu
berbagai program yang dilmplementasikan, budaya perusahaan, serta sumber
daya yang berkualitas dan loyal, adalah suatu hal yang jarang dimiliki oleh
suaty organisasi perusshsan. Apalagi saat ini  perusahaan-perusahsan
khususnya swasta lcbih banyak menggunakan karyawan kontrak atau
outsourcing, sehingga aliran pengetashuan tidak dapat tersampaikan dengan
optimal dan mengurang loyalitas karyawan.

Kemampuan untuk menentukan strategi pemasaran jangka pendek secord

fleksibel dengan tujnan mencapai sasaran jumlah basis pelunggon dan
pendapatan perusahaan,

Dalam upaya Flexi untuk mencapal sasaran jumlah basis pelanggan atau
pendapatan usaha setiap tahunnya di tengah persaingan yang semakin ketat,
terdapat beberapa hal yang sangat berpofensi uvntuk menghambat Fiexi
mencapal sasarsnnya. Dua diantaranya vang paling umum adalah regulasi
pemecintah, misalnya kebijakan frekuensi serta kebijakan tarif, dan strategi
pem dari operator lain yang biasanya berupa promosi tanif, bundling
murab karta perdana dengan handsel, atau fitur layanap tambehan baru,
Apabila salah satu dari penghambat tersebut terjadi, tingkat pertumbuhan basis
pelanggan atan pendapatan usaha cenderung rmelambat, sehingga dapat
mengakibatkan tidak tercapainya sasaran perusahaan pada akhir tahun.

Untuk mengantisipasi bal tersebut, solusi yang dilakukan ol¢h Flexi adalah
merespon dengan melakukan berbagai program kegiatan pemasaran, misalnya
vang baru-barn ini diluncurkan oleh Flexi adalah program “Flexi Nelpon
Gratis” antar pelanggan Flexi, dan “Flexi Mesra”. Selain promosi tarif tersebut,
Flexi jugs memiliki fitur layanan tambahan yang tidak dimiliki oleh operator
CDMA laionya, misalnys adalah “Flexi Cash”, “Flexi Milis”, dan SMS
internasional. Namun perlu diperhatikan, bahwa sclama penyeclenggaman
promosi tarif, yang akan terjadi atau dihavapkan terjadi adelah pertumbuohan
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jumlah basis pelanggan dan peningkatan vofume fraffic percakapan atau pesan
singkat secara signifikan, yang mana berarti kapasitas jaringan dan transmiisi
harus sudah disiapkan sebelumnya. Selain itu, untuk menawarkan fitur layanan
baru yang mungkin tidak direncanakan sebelumnnya atau dirasa perle untuk
dipercepat dan jadwal awalnya, fitur tersebut harus dapat diimplemerntasikan
dengan cepat tanpa menyebabkan gangguan pada layanan lain yang sudab
berjalan.

Diginilah Flexi denpan menggunakan sumber daya yang dimiliki baik yang
intangible mavpun fargible, diperlukan untuk memenubi persyaratan persiapan
di atas, agar dapat menyusun atau bahkan merubah strategi pemasaran jangka
pendek secara fleksibel dengan tujuan akhir mencapal sasaran jumiah basis
pelanggan (customer base) dan pendapatan usaha. Hal ini sangatlah bermanfaat
bagi Flexi terutama dalam menghadapi persaingan bisnis yang semakin
dirarnaikan oleh berbagai macam promosi dari operator lain dan kehadiran
operator pesaing baru, agar Flexi dapat mempertabankan posisinya sebagai
market leader dalam industti CDMA di Indonesia, sekaligus mencapat sasaran
keria perusahaan yang ditentukan oleh para pemegang saham.

Untuk meniru kemampuan ioi, meskipun operator pesaing telah memiliki akses
ke sumber kenangan yang kuat atau mengembangkan sumber daya manusia
yang kompcien, namun belum tento operator pesaing fain memiliki
infrastruktur  jaringan atan kapasitas jaringan semapan atau  sebesar
infrastrukiue milik Flexi, yang mena memerlukan waktu yang fidak sebentar,

45  Analisis SWOT

Dari pembahasan sebelumnya mengenai analisis eksternal dan intemnal,

dapat diketahui berbagai peluang dan ancaman yaag ada di lingkungan industni

telekomunikasi CDMA di Indonesia, serta kekuatan dan kelemahian yang dimiliki

aleh Telkom Fiexi. Keempat keadaan ini skan diolah dan dimanfaatkan untuk

menjalankan operasional perusahaan dan memenangkan persaingan.
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4.5.1 Kekuatan (Strengths)

Berdasarkan analisis perusahaan (internal) yang dilakukan sebelumaya,
berikut ini adalah faktor kekuatan yang dimiliki oleh Flexi:
» Kemundshan untuk mendapatkan pinjaman medal
Sebagai salah satu unit bisnis dari Telkom yang sebagian besar saham
kepemilikannya dikussai oleh pemerintah (51,82%), Flexi berada dalam
posisi yang relatif mudah untuk mendapatkan tambahan modal berupa
pinjaman dari institusi keuangan eksternal. Hal ini dapat dilihat dar
banyakuya minat dari bank-bank, baik bank pemerintah maupun bank
asing, uniuk membiayai CAPEX Telkom, Kemudshan yang diperoleh bisa
berupa persyaratan dan ketentuan pinjaman yang lebih fleksibel atan
bunga pinjaman yang lebih ringan.
Selain itu, mengingat status kepemilikan Telkom, institusi keuangan
pemberi pinjamen secara fdak langsung menganggap Kkehadiran
pemerintah scbagal penjamin Telkom, sehingga kemungkinan Telkom
untuk fidak dapat mengembalikan pinjaman karepa kesulitan kevangan
dapat disdnimalisir,
Akses yang mudah dalam mendapatkan tambahan modal ini dapat menijadi
sumber keuangan alternatif bagi Telkom Flexi ketika berada dalam posisi
arus kas yang kurang untuk melakukan suatu kegiatan investast.

+ Memiliki ragam fitur layanan yang lebih banyak

Dibadingkan dengan opemator CDMA lainnys, Flexi memiliki ftur
layanan vang lebih beragam. Selain layanan suara, SMS, dan data, Flexi
juga menawarkan produk-produk aplikasi konten seperti SMS Content,
SMS Broadeast, SMS Melody, SMS Color, WAP, Flexi Tone, Flexi Milis,
Flexi Song, Flexi Cash, dan Flexi Cruiser. Dan untuk mendukung seluruh
layanan ini, Flexi bekerjasama dengan sekitar 100 perusahaan penyedia
konten yang seluruhnya berasal dari mitra lokal. Bisnis konten pada
layanan Flexi ini pada tahun 2008 diperkirakan akan menyumbang sekitar
15 persen terhadap pendapatan, melonjak dibanding tabun 2007 yang saat
itu berkontribusi terhadap pendapatan sebesar 10 persen.
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Memiliki pangsa pasar terbesar di industri telekomunikasi CDMA di
Indonesia (lebih dari 50%)

Sampai dengan bulan Februari 2008, Telkom Flexi telah memperoleh
pangsa pasar terbesar di industri telekomunikasi CDMA di Indonesia yaim
sebesar 55,7%. Dibandingkan dengan dua pesaing terdekatnya yakni Esia
dan StarOne yang masing-masing memperoleh pangsa pasar sebesar
38,4% dan 5,9%. Jumlah basis pelanggan yang besar ini memberikan skala
ekonomis bagi Telkom Flexi, vang membantu meneken biaya pelayanan
per pelanggan. Schingea meskipun average revenue per user (ARPU)
senderung menurin akhir-akhir ini, Telkom Flexi tetap dapat menjaga
tingkat pendapatan perusshsan yang baik.

Peran teknologi informasi unfuk efisiensi biaya dan pertumbuhan
hisnis

Persaingan bisnis dan indusitri dunia telekomunikasi yang keiat, menuntut
kesigapan, kehandalan dan komitinen SDM serta sistemn operasi pelavanan
yvang mampu memberikan layanan sepenuh hati. Untuk ituy, Telkom saat
ini tengah menyelenggarakan program Infusion 2008 yang merupakan satu
program untuk menganiarkan transformasi sistem bisnis perusahzan
berbasis tcknologi informasi (TT) uatuk menuju World Class Service
Companyt.

Pelanggan sekarang ini menuntut dan membutubkan kecepatan, kepastian
dan kenyamanan solusi pelayanan. Karena iy, transformasi Telkom
menujn ke arah cusiomer cenmiric company, baruslah dininjang dengan
kecepatan respons yang bisa memuaskan pelanggannya,

LR .

bisnis terpadu berbasis teknologi informasi akan menjadi sarana yang
memadukan dan mensinergikan lintas organisasi dan groyp di tubuh
pernisahaan untuk memberikan pelayanan kepada pelanggan. Persoalan
yang diliadapi teramat kompleks. Kompleksitas ini harus dihadapi dengan

Universitas Indaonesla

Strategi Bersaing..., Dian Dewinta, FEB Ul, 2008



88

simplicity sehingga solusi pelayanan yang dihadirkan bisa dengan mudah
diberikan.

Transformasi yang dilakukan dalam kerangka Infusion 2008 adalah
mengubah paradigma bisnis dari subscriber (pelanggan) ke wuser centric,
dari fokus produk ke arah fokus solusi dan dari menjual kapasitas menjadi
menjual kapabilitas atau kemampuan yang tersedia.

Jika ini bisa dilaskukan, maka pelanggan akan mendapatkan jaminan
kemudahan, kecepatan, kepastian dan kenyamanan di dalam melakukan
interaksinya dengan perusahaan.

Dengan transformasi ini, diharapkan rata-rata pertumbuhan pendapatan
Telkom mencapai 12% per tahun. Nilai bisnis danl Infusion 2008 dilibat
dari empat pilar agenda T1 yang meliputi growing the business, cost
control, service level Improvement, dan complionce. Dalam hal cost
control, ditargetkan rata-rata efisiensi biaya dard implementasi T1 sampai
dengan 20%.

Sumber daya manusia yvang kempeten dan berpengalaman

Meskipun Telkom Flexi sast inl telah memiliki sumber daya manugia vang
kompeten dan berpengalaman dalam bidang penyediman jasa
telekomunikasi CDMA, Telkom Flexi selalu berussha mengembangkan
kemampuan sumber daya manusia yang sudah ada dengan program
pelatihan dan pengembangan yang berkesinambungan. Hal ini bertujvan
untuk dapat senantiazsa meningkatkan efisiensi, efektivitas, dan
produktivitas sumber daya manusia dalam menjaga kualifas jaringan dan
mengembangkan produk layanan bara dan inovatif.

Budaya perusabaan yang wmendukung knowledge sharing auntar
karyawan

Ketika dunia beralih dari perekonomian industrial ke perekonomian ilmu
pengelzhuan, maka pengetahuan menjadi sumber daya yang paling pemting
dan strategis, dan learming menjadi kemampuan paling penting dan
strategis bagi organisasi. Telkom sendiri telah menerapkan Knowledge
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Management (KM) sejak tahun 2005 dengan cara mengembangkan
tnowledge worker melalu kepemimpinan manajemen senior. Telkom
mendorong para senior leader untuk menjadikan Jnowledge sebagai
landasan dalam dalam menjalankan bisnis. Keberhasilan dari implementasi
KM di Telkom ini adalab terciptanya knmowledge sharing antar karyawon
di dalam perusahaan tersebut. ’

Memiliki  jaringan Jayanman telekomunikasi CDMA  terfuas  di
Indonesia

Sampai dengan bulan Juni tabun 2008, Telkom Flexi telah memiliki 2,677
BTS yang menjangkan ke 272 kota di Indonesia. Jumlah jangkauan kota
yang dimiliki Flexi terbilang luas bila dibandingkan dengan pesaing
utamanya yaitu Esia yang hanya menjangkau 54 kota dan StarOne yang
menjangkau di 66 kota. Selain itu, pada twhun 2008 ini Flexi teish
berencana dan sedang menkakukan sinergi menara 878 dengan Telkomsel
sebanyak 3.875 mepara BTS., Telkom Flexi memang melakukan
pembangunan infrastruktur BTS secara agresif dengan tujuan untuk
memperluas coverage area, sehingga dibarapkan akan meraih jumlah
pelanggan yang lebih banyak.

Kelemshan (Weaknesses)

Selain faktor kekuatan, analisis internal perusabaan juga dapat

mengidentifikasi faktor kelemahan Flexi, seperti yang dibahas berikut ini:

Ketergantungan terhadap basis pelanggan pra bayar cukup tinggi

Basis pelanggan yang dimiliki olek Flexi terbagi ke dalam kelompok
pelanggan produk pra bayar (Flexi Trendy) dan kelompok pelanggan
produk pascs bayar (Flexi Classy). Sampai dengan bulan Juni 2007, dari
kedua kelompok pelanggan tersebut, kelompok pelanggan produk
prabayar mencapai jumiah 6.630.000 pelanggan (sekitar 89,7%% dari total
basis pelanggan Flexi yang berjumiah 7.392.000 pelanggan) dan kelompok
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pelanggan produk pasca bayar hanya berjumlah 763.000 pelanggan
{(sekitar 10,3% dari total basis pelanggan Flexa),

Mengikuti pols yang sama seperti jumlah basis pelanggan adalah tingkat
pendapatan yang dihasilkan cleh roasing-masing kelompok pelanggan.
Tentu saja dengan jumlah pelanggan pra bayar yang jauh lebih besar,
tingkat pendapatan Flexi schagian besar dihasilkan dari pelanggan produk
pra bayar.

Dengan jumish pelanggan pasca bayar yang jauh lebih sedikit daripada
pelanggan pra bayar dan terjadi tren penurunan jumiah pelanggan pasca
bayar (tabel 4.3), hal ini akan mengurangi profitabilitas dari Flexi.
Profitabilitas Flexi tersebut akan berkurang karena beberapa alasan,
Pertama, 4verage Reverme Per User (ARPU) pada produk pasca bayar
sebenamya lebih besar daripada ARPU pra bayar. Sehingga, bila jumiah
pelanggan pasca bayar bertambah, rnka pendapatan yang diterima Flexi
akan lebih besar. Kedus, pelanggan pra bayar biasanya saogat prive
sensitive, sehingga mereka bisa dengan mudah akan berganti ke operator
lain yang tarifoya lebih mussh. Sedangkan pelanggan pasca bayar biasanya
tidak begitu price semsifive, schingpga mereka akan Iebih  loyal
menggunakan produk Flexi dan tingkat churn rafe {kartu hangus) dapat
dikurang.

Terjadi tren penurunan jumiah dverage Revenue Per User (ARPU)
Seperti vang telsh dijelaskan pada tabel 4.3, pada tshun 2008 tferjadi
penuranan Average Revenue Per User (ARPU) baik pada pelanggan Flexi
Classy (postpaid) maupun pelanggan Flexi Trendy (Prepaid) jika
dibandingkan pada tahun 2007,

Hal vang serupa tidak hanya terjadi pada Flexi saja, tetapi juga pada Esia
dan StarOne yang merupakan dua pesaing terbesar Flexi dalam industri
CDMA. Tabel 4.5 menunjukkan perbandingan penurunan ARPU pada
Flexi, Esia, dan StarOne:

{nlversitas indonesia

Strategi Bersaing..., Dian Dewinta, FEB Ul, 2008



a1

'Fabel 4.5 Perbandingan ARPU dari Flexi, Esia, dan StarOne per
Tanggal 36 Juni 2007 dan 2008

ARPU Cous 3007 2008 Growth (%)

Flexi

Prepaid Rp 46,080 33,000 ~2R.6
Posipaid Rp 116,000 97,000 -16,3

Esia

Propaid Rp 45,899 44,460 -3.1
Postpaid Rp 153,701 140,975 -8.3

StarOne

Prepaid Rp 26477 22,808 -13.9
Postpaid Rp 187,114 107,384 42.6

Sumber: Info Memo Telkom Q2 2008, Manajemen Discussion Bakrie Telecomn 1H 2008,
Info Memo TH Indosat

Jumlah ARPU menentukan jumlah pendapatan yang diterima oleh
operater penyedia layanan dari setiap pelangpan, Salah satu penyebab
wiama turunnya ARPU adalah persaingan ferif dianfara para operator
CDMA, sehingga menekan masing-masing operator unfuk berlomba
menyediakan tarif yang termurah  untuk menarik pelanggan, Oleh karena
itu, penurunan ARPU ini berpotensi untuk mengurangi tingkat pendapatan
Flexi. Apalagi penurunan ARPU Flexi adalzh yang terbesar dibandingkan
dengan Esia dan StarOne terutama untuk produk prepaid yang merupakan
basis pelanggan terbesar dart Flexa.

Pangsa pasar yang rendah di wilayah Divre I dan Divee I
(Jabodetabek dan Jawa Barat)

Sampai tahun 2008 ini, Flexi masih tetap menjadi marker feader dalam
industri telekomunikasi CDMA di seluruh Indonesia. Akan tetapi, ternyata
posisi market leader tersebut tidak berlaku di daersh Jabodetabek, Jawa
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Barat, dan Baaten. Gambar 4.5 menunjukkan posisi markef share CDMA
FWA per Divre pada bulan Januan 2008.

Gambar 4.5 Mauarket Share FWA per DIVRE pada posisi Januari
2008
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Pada Divre Il dan Divre HI, yaitu di wilayah Jabodetabek, Jawa Barat, dan
Banten, market share Flexi ternyata lebih rendah bila dibandingken
denpan Esia. Untuk itulah Flexi perln melakukan suatu strategi apar
pangsa pasar yang potensial di kedua Divre ini tidak semakin tergrogoti
oleh Esia.

Masih adanya drop call

Sampai saat ini masih ada keluban pelanggan Flexi perihal kegagalan
panggilan atau percakapan yang terputus tiba-tiba (drop call). Penyebab
masth terjadinya drop cafl tak lain karena cakupan sinyal Flexi belum
menjalar ke seluruh titik skses lsysnan. Selain ity, drop call juga dapat
ferjadi bila suatu BTS tidak dapat meng-Agndle seluruh jumlsh pelanggan
yang berada di wilayah cakupan BTS tersebut sehingga yvang terjadi adalah
pelanggan akan berebut sinyal BTS.
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453 Peluang (Opportunities)

Berdasarkan hasil analisis industri (ekstemal) yang telah dilakukan
sebelumnya, selanjutnya akan dilakukan pengidentifikasian fakior peluang dalam
industri telekomunikasi CDMA di Indonesia yang dapat dimanfaatkan oleh
Telkom Flexi, seperti yang akan dibahas berikut ini:

+ Potensi pasar vang masik banyak untuk meningkatkan jumlah basis
pelanggan (terutama di daerah Indonesia Timur)
Saast ini, jumlah pelangpan telekomunikasi CDMA di Indonesia masgih
didominasi oleh mereka yang tinggal di kotle-kota besar dan kota-kota
lainnya di pulau Jawa. Hal tersebut disebabkan kareva banyak para
operator CDMA yang masth mengkonsentrasikan bisnignaya di wilayash
tersebut, Misalnya Esia walaupun pangsa pasarnya lambat laun semskin
besar, tapi itu hanya terbatas pada coverage area-nya vang baru terdapat di
54 kota yang mayoritas berada di Pulau Jawa. Lain haloya dengan StarOne
yang meskipun pangsa pasarnya masih di bawah Esia, coverage area-nya
telah mencapai di 66 kota termasuk beberapa kota di Sumaters,
Kalimantan, dan Sulawesi.
Melihat dari coverage area para operator pesaing fersebut, Flexi melihat
peluang bahwa sampal gaat ini, penggarapan coverage area FWA di
Indonesia bagian Timuoe belum dilakukan secara maksimal. Apalagi,
permintaan akan sambungan telekomunikasi CDMA. di Indonesia Timor
semakin banyak. Oleh karena itu pada tahun 2008 ini, Telkom Flexi telah
memprogramkan pembangunan BTS sebanyak 20% atau sekitar $60 BTS
di kawasan timur Indonesia. Hal ini selain diharapkan skan menambah
jumlah basis pelanggan Flexi, jupa sejalan dengan komitmen Telkom
untuk menjadi yang terdepan dalam Universal Service Gbligation (USQ).
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Semakin banyakmya pilihan telepon genggam dengan harga yang
terjangkaun

Menurut data yang didapat dari situs Media Indonesia, penjualan telepon
genggam CDMA secara nasional mencapai 1,12 juta unit pada tahua 2005,
kemudian 1,82 juta unit pada 2008, lalo 2,7 juta unit pada tahun 2007.
Untuk tshun 2008, penjualan telepon genggam CDMA nasional
diperkirakan akao mencapai 3.6 jula unit. Angka tersebut sekaligns
memperiihatkan bila pertumbuban penjualan telepon genggam CDMA
terus meningkat dari 14% sampai 18%, dan diprediksi akan meningkat
kembali menjadi 20% pada tahun ini.

Dari angka dan persentase tersebut, depat kita lihat bahwa potensi pasar
untuk industei telepon genggam CDMA masih cukup besar di Indonesia.
Namun, karena mengingat skan daya beli konsumen masih banyak yang
memiliki penghasilan di tingkaisn menengsh ke bawah, maka telepon
genggam yang banyak dicari dan leku di pasaran adalah yang termasuk
datam kelas fow enfry. Hal ini disadard oleh semua perusahaan produsen
telepon geoggam, baik yang besar seperti Nokia, Samsung, Motorola, LG,
maupun vang kecll, seperti para produsen pendatang baru dari Cina,
Taiwan, dan Korea,

Oleh karena itu, konsumen pengguna layanan telekomunikasi CDMA di
Indonesia menikmati adanya bersgam pilihan wntuk telepon genpgam
dengan harga yang teriangkaw, sehingga dapat menunjang perfumbuhan
pengeuna layanan telekomunikasi CDMA di Indonesia.

Tren pengguna  layvanan  telekomunikasi CDMA  yang masih
meningkat

Pasar CDMA memiliki prospek cemh d&i Indonesia. Didukung oleh
populasi penduduk yang besar sebanyak hampir 240 juta orang, ditambah
dengan meningkatnya permintaan akan akses data berkecepatan tinggi,
jalan untok mengembangkan pasar CDMA pun terbuka lebar. Pelan tapi
pasti, animo masyarakat terhadap layanan CDMA terus meningkat. Hal
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tersebut dituniukkan oleh angka penjualan yang terus tumbub perlahan-
lahan dalam waktu tiga tahun terakhir.

Berdasarkan data yang diperoleh dari situs Media Indonesia, jumiash
pelanggan CDMA di Indonesia mencapai 5,82 juta pada tabun 2005, lalu
7,89 juta pada tahun 2006, kemudian meningkat kembali menjadi 12,88
juta pada tahun 2007. Sedangkan sampai akhir 2008, jumlah pelanggan
CDMA diprediksi akan berada pada kisaran 23,5 juta sampai 24,5 juta atau
meningkat hampir dea kali lipat dibandingkan tahun sebelwnnya.

Meningkatkan basis pelanggan korporat

Sampai saat ini, belum ferlibat ada operstor CDMA yang serius
menggarap basis pelanggan korporat. Padahal, basis pelanggan korporat
ini dapat memberikan kontribusi yang cukup besar pada pendapatan
operator. Telkom Flexi szat ini sudah memiliki produk Flexi-triple C
{Classy Corporate CUG), yaitu merupakan paket yang dibuat sebagai
solusi efisiensi kebutuhan komunikasl dalam sate Close User Group
{CUG) suatu korporasi dan bersifat nasional yang berbasis pada layanen
Flexi Classy.

Pertumbuhban bisnis kenten

Industi konten di Indonesia miemang merupaken pasar yang menarik
seiring dengan peningkatan jumlah pelanggan telekomunikasi seluler
maupun CDMA., Bahkan, beberapa tabun mendatang industd ini
diproyeksikan melonjak 100% dengan jumlah konten vang kian beragam.
Bisnis konten ini selain menjanjikan bagi para pebisnis comtent provider,
juga menjanjikan pula bagi para operator telekomunikasi, bahkan menjadi
pemicu pertumbuhan ekonomi di era digital. Telkom Flexi pada tahun
2008 ini mematok kontribusi dari konten ini scbanyak 15% terhadap

pendapatan,
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454 Apcaman (Threats)

Selanjutnya, dengan menggunakan hasil analisis industri (ekstemal} yang
telah dilakukan sebelumnya, akan dibahas pengidentifikasian faktor ancaman
dalam indusm telekomunikasi FWA di Indonesia yang perlus diwaspadai oleh

Flexi:
» Tarif GSM yang semakin mursh

Salah satus yang membuat telekomunikasi CDMA diminat pelanggan
adalah tarifnys yang lebih murah dibandinpkan dengan telekomunikasi
selutar {GSM). Aksn fetapi dengan persaingan vang semakin ketat di
industri telekomunikasi dengan berbagal layanan dan operator CDMA
vang memungkinkan produknya dapat dipergunakan di luar kota seperti
Flexi Combo dan Esia Go Go, para operator GSM pun mau tidak mau
berusaha mempertahankan pangsa pasamys. Salah satu caranya adaleh
dengan menurankao tarif agar dapat bersaing, baik dengan sesama
operator  GSM maupun  dengan  opemtor CDMA, agar dapat
mempertahaokan dan memperolch pangsa pasar yang lebib besar,

Tabel 4.6 menunjukkan perbandingan tarif dan steuktur harga dard Flexi
dengan para operator selular pada saat peak fime.
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Tahel 4.6 Perbaudingan Tarif dan Straktur Harga Antara Flexi deagan Para Operstor Selular Pada Saat Peak Time
DALAM RP/MENIT
FLEX] TELKOMSEL INDOSAT EXCELCOMINDO | MPPO | wvonnipg HCPT
Tui TEL
gjuan
Fren Fren 3 1p
Classy | Trendy { Halo | Simpati | As | Marix | Mentari | IM3 | Xplor | Bebas | Jempol | Axis | Pasca | Pra | Pason B ra
Bayar | Bayer | Bayar ayar
Lokal 167 250 717 320 | 78G 990 1,200 L 750 (| 1,650 | 1,509 1,560 £08 5315 850 550 | 1,000
& St 1,280 1,100 | 1,320 T80 80 290 12601 750 | 16501 1,500 1,38 1,200 ) 1,326 ; 1,650 ] 1,100 1 1000
£ 8LN2 1,815 2,500 1 1,320 201 4y 990 1,200 | 7501 1,650 1 1,500 1,508 1,260 1 1,320 1 1,650 1 1,196 1,000
SL33 2,270 L8068 1 1,320 720 780 490 1200 | 783 ¢ L6301 1,560 1,500 1,288 7 3320 1,650 LiGO | 1,600
Fokal 187 4| 71| 658 | 7901 990 1,200 450| 826 6601 1,000 T 1761 1861 55| 130
% 8LIN1 1,290 49 £3¢ 658 780 o0 1,280 1 450 826 560 1,064 1 176 1R 55 150
% SLI12 1,815 44 830 (%14 180 950 1,200 1 450 826 600 1,680 1 174 180 53 150
SL33 2,270 45 880 638 180 990 1,200 1 458 Bi6 600 1,000 H 1'76 B0 55 150
Lokal 535 8o 825 R0 780 994G 1,200 ¢ 730 | 1,650 1 1,380 1,500 600 539 it 550 | 1,000
E SLITT | 1,700 1,900 1,320 | 2,000 | 7gp G901 1,200 | 780 | 1,650 | 1,500 | 1,500 1 1,300 | 1,320 | 1,520 | 1,100 | 1,000
g_: SL2 YR 3360 1 1,320 2,008 R0 980 i,200 | 150 1,650 1,500 1,566 £,208 1 4,320} 1,320 Li00; LOBD
© SLI13 2,680 3,300 1 1,320 2,080 180 954 1,260 | 7561 1,658 1,508 1,300 1,206 1 1,320 | 1,320 1 1,100 | 1,000

Keterangan: Data bulan September 2008

Swnber: Hasil Penelitian di PT Telkom Thk.
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Dari tabel 4.6 dapat dilihat tanf Flexi hanya unggul bila dipergunakan
untuk menelepon ke telepon rumah (PSTN) lokal. Sedangkan bila
menghubungi ke PSTN SLJJ, Simpati dag Telkomsel memiliki tarif yang
termurah. Untuk tarif ke sesama operator (On Nei), operator selular Axis
memiliki tarif termurah. Akan tetapi tarif dad Axis tersebut masih dalam
masa promo, sedangkan Flexi sudah memberlakukan tarif flar sebesar Rp
49 per menit semenjak Agustus 2008. Untuk menelepon ke operator lain
(Off Net), Simpati memiliki tarif termourah untuk menelepon ke operator
lain lokal, sedangkan untuk off net SLI1J, kartu As yang juga merupakan
produk dari Telkomsel memiliki taxif yang termurah,

Berdasarkan analisis di atas, dapat dilibat bahwa operater GSM dapat
menjadi ancaman bagi Flexi untuk memperoleh pangsa pasar dalam
persaingan di indusiri telekomunikasi di Indonesia secara keseluruhan
dikarenakan operator GSM tersebut juga mempromosikan tarif yang lebik
murzah.

Persaingan tarif dengan operator CDMA lain

Saat ini selain Esia dan StarOne, Flexi menghadapi tantangan dari operator
CDMA baru yaitu Hepi dan Mobile-8 yang menawarkan promo tanf
murah. Ketatnya persaingan tanif antara empat operator CDMA FWA ind
dapat dilihat pada tabel 4.7 berikut ini.
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Tabel 4,7 Tarif Percakapan Prabayar FWA
T Esin StarQne Flexi Hepi

Peak | Off Peak | Sbippn | Peak | (ff Peak | Peak | OIY Peak

Lokal 250 250 2500 2% 2561 200 200

- <200 ken 1,006 309 1,250 1 1,400 S0 30° 36¢
200-500 km | 2273 2,273 1,250 | 2,400 a0 | 30+ 36+

560 km 2273 2,273 1,250 | 2,400 900 |  3p* 10"

Lokal 200 800 700 200 800 | 300 500

Operator | <200 km 1,543 1,364 1,256 | 1,960 1,266 | 30¢ 36+
Lain 200-500 km | 2,727 1518 12501 3300 22601 300 30%
>500 km 2,727 1,518 12561 3,300 2200 | 30¢ 30

Sesama | Leokal 50 50 200 49 49 30 30
Operator {"Nop Lokal 50 50 12501 900 900 | 30% 3p*

Ket: tanda * berlaku selama masa promosi

Sumber: Tabloid Pulsa Edisi 42 Th VI/2008/16-2% Okacber

Dari tabel 4.7 dapat dilihat bahwa saat ini Hepi sebagai operator CDMA
terakhir yang barmu mumcul, memiliki {arif promo iermurah diantara
operator CDMA FWA leinnya. Hepi inipun bisa menjadi ancaman bust
Flexi, karena scbagal bagian dari Mobile-8 yang telab berpengalaman
mengeluarkan Fren sebagai operator CDMA dengan lisensi seluler.

Belum menggunakan teknologi CDMA2008 EV-DO

Saat ini bagi konsumen di Indonesia, COMA masil dipersepsikan hanya
sebagai telepon yang memiliki tarif murah, Padahal, CDMA juga memiliki
kemampuan melayani lalu lintas non veice (data). Dengan teknologi
CDMAZ004 EV-DO, pelanggan bisa menikmati layanan pita lebar setara
layanan 3G (sampai dengan 2,4 Mbps). Karena saat ini masih sangat
sedikit pelanggan CDDMA yang menggunakan layanan son voice, maka
Flexi masih menunda pengimplementasian teknologi CDMA2060 EV-DO
Akan tetapi melihat perkembangan tren mendatang dimana gencrasi muda
akan semakin pabam pada teknologi dan layanan internet/multimedia
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menjadi bagian dari gaya hidup, kemudahan mengakses internet dengan
high speed dota services skan menjadi kebutuhan. Hal inilah yang harus
dipersiapkan Flexi dari jauh-jauh hari agar tidak tertingpal dari operator
fain vang telah lebih dulu menggunakan teknologl ing, seperti Fren dari
Mobile-8.

Ancaman krisis ekonomi

Krisis keuangan yang melanda Amerika Serikat yang dipicu oleh kredit
macet perumahan di negara ferschut, dapat memberilan dampak krisis
keuangan pula di negara-negara lain, tak terkecuali Indonesia Telkom
telah mengambil langkah dengan pembelian kembali sshamnya yang
beredar di bursa sejak tahun 2005 yang ternyata saat ini sangat penting
dalam membantu pemuliban ekonomi nasional. Saat ini memang baru
sektor riil yang terancam paling terkena dampaknys, tapl bukan berarti
apabila krisis di Amerika berlanjut sektor telekomunikasi tidak akan
terkena dampaknya.

Pertumbuhan  jumlah pelanggan yang ilebikh rendah dibanding
operator CDMA lain

Meskipun saat ini Flexi masih menjadi markel leoder dalam industrd
telekomunikasi CDMA i Indonesia dengan jumlah pelanggen terbanyak,
nammun bila difihat dari segi pertumbuhan pelanggan, memiliki tingkat
pertumbuhan pelanggan yang lebih rendsh bila dibandingkan operator
CDMA lainnya. Tabel 4.8 menunjukkan tingkat pertiumbuhan pelanggan
Flexi, Esia, dan StarOne selama bulan April sampai dengan bulan Juli
2008.
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Tabel 4.8 Pertumbuban Jumlah Pelanggan Tiga Operator CDMA
Terhesar di Indonesia Bulan April-Juli 2608

 Produk Apr-08 Mei-08 Juni-D8  Juli-08  Growth
BUUCIN 7,067,468 7,221,003 7406897 7,559,906  2.07%
Isig 4,658,313 4,989,109 5,546,257 6,197,635 11.74%
StarOne 730,504 736,519 786,313 843,826 7.31%

Sumber: Hasil Penslitian di PT Telkom Thk

Dari tabel 4.8 dapat dilihat bohwa Esia memiliki tingkat pertumbuhan
pelangpan tertinggi diantara operator CDMA lainnya termasuk Flexi. Oleh
karena ito kehadiran Esia dapat menjadi ancaman bagi marker share Flexi
di kemudian hari bila tidak ditangani dengan tepat.

4.6 Internal Factor Analysic Summary (IFAS)

Kesimpulan dan evaluasi terhadsp faktor interpal yang membentuk
kekuatan dan kelemahan perusahaan untuk selanjinunya dijadikan cerminan strategi
perusahaan terpotret pada matrtks Infernal Factor Analysis Summeary {IFAS).
Penentuan nilai bobot diperoleh roelalui pengisian kuesioner. Perhitungan bobot
dan rating untuk IFAS dapat dilihat pada lampiran B1 dan C1. Hasil perhitungan
matriks IFAS disajikan pada tabe] 4.9:
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Tabel 4.9 Internal Factor Analysis Summary (JFAS) Telkom Flexi

Internat Strategic Factors Weight | Rating Wgﬁﬁfd
Kekugian {Stranprhs)
Kemudahan untuk mendapatkan pinjaman modal 0.03 3.00 8.09
Memiliki ragam fitur layanan yang lebih banyak 0.13 4.00 0.52
Memiliki pangsa pasar terbesar di industn telekomunikasi
CDMA di Indonesia {lebin dari 50%) 0.i3 4.00 0.52
Peran teknolog informasi untuk efisiensi biaya dan
pertumbehan bisnis 1 R 11] 3.00 230
Sumber days maousia yang kompeten dan berpengalaman 010 460 8.3
Budaya perusahaan mendukung Enowledpe shary
anmﬁmm 3 B noniccge tharing 0.16 | 3.00 030
Memiitki jaringan layanan telekomunikasi CIDMA. feriuas di
Tatal Nitai Kekustan 2.68
Kelemshan (Weoknessas)
basis ar
Ketergantangen terhadap basis pelanggan pra bayar cukup 0.10 1,60 030
Terjadi trea peasrunan jumiah Average Revene Per User
(ARPL) 0.08 360 0.24
Pangsa pasar yang rendzh di wilayah Divre 1 dan Divre IH 0.08 1 G0 0.24
Mk adanys drop call 0.03 1.00 0.03
Tatatl Nilsi Kelemahan 0.81
Totel Nilai Faldor Internal | ;1 op 3.49

Sumber: Wawanears dan pengisian kuesioner

Dengan total nilai kekuatan 2.68 vang masih lebih besar dibandingkan
dengan total milai kelemaban 0.81, maka Telkom Flexi dinilai mampu untuk
mengatasi kelemahannya dengan roemanfaatkan kekvatan perusahaan yaitu

sebesar +1.87 (=2.68-0.81).

4,7  External Factor Analysis Summary (EFAS)

Kesimpulan dan evaluasi terhadap faktor eksternal yang berpengaruh bagi
perusahasn untulc menjadikan peluang dan sekaligns anceman fertuang dalam
matriks Exrernal Factor Analysis Summary (EFAS). Pepentuan nilai bobot

Strategi Bersaing..., Dian Dewinta, FEB Ul, 2008

Unlversitas indonosia



103

diperoleh melalul pengisian kuesioner. Perhitungan bobot untuk EFAS dapat
dilihat pada lampiran B2 dan C2. Hasil perhitungan matriks EFAS disajikan
dalam 1abel 4.1¢;

Tabel 4,18  External Factor Analysis Summuory (EFAS) Telkom Flexi

Externs! Strategic Factors Weight | Rating Wgﬁgﬁemd
Peluang (Upportxnities)
Potensi pasar yang masib banyak oniuk meningkatian jumish
basis pelanggan {terutama di dzereh kawasan Timur 6.15 5.00 475
Indonesin}
Semakin banyaknya pilihan telepon genggam detgan harpa
yang terjangkau 012 4.00 A8
;Zf;;;ﬁwm layanan telekemunikasi CDMA yeng masib A 20 0.36
Meninghatkan basis pelanpgan korporat 00% | 2.00 (RE
Pertwmbahan bisais konten 8.15 4.00 860
Total Nilai Kekvatan 237
Antaman (Threats)
Tarif GSM yang semakin murah 0.03 260 0.06
Persaingan tarif dengan operator CDMA Jain 0.06 200 0.12
Belum menggunakan teknologd COMAZ000 EV-O 0.09 X 821
Ancaman krisis ekonomi 808 2.00 6.18
m&g%n I\ﬁ?;?g pelangean yang lebik vendah dibanding .09 1.00 027
Total Nilai Kelemnhan 0.90
Total Nilai Fakior fnternal 1.400 3127

Sumber. Wawancars dan pengisian kussioner

Dengan total nilal peluang2.37 yang masih lebih besar dibandingkan
dengan total nilai ancaman 0.90, maka Telkom Flexi diniisi reampy untuk
mengatasi ancarpan dengan memaofiatkan peluang yang ada yaitu sehesar +1.47
(=2.37-0.90).
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4.8  Matriks TOWS

Berdasarkan hasil potret terhadap kekuatan, kelemahan, peluang, dan
ancaman yang ada, kemudian dilskuken pengembangan alterpative strategi
berdasarkan pendekatan yang menggunakan perangkat matriks TOWS (Threars,
Opportunities, Weaknesses, Strengths). Matriks TOWS i membanty membuat
pendekatan empat strategi, yakni strategi SO, strategi WO, strategi 5T, dan
sizategi WT,

Strategi SO mengetenpabkan penggunsan kekuatan internal untuk
mengambil setiap kesempatan pormnanfaatan peluang eksternal, Strategi WO lebih
mengedepankan pada tujusn perbaikan kelemahan internal untuk memanfaatkan
setiap kesempatan peluang eksternal.

Strategl ST menjabarkan bagaimana menggunakan kekuatan iaternal untuk
menghalan setiap dampak ancaman eksternal. Strategi WT lebih bersifat defensif
dimana secara lsngsung bagaimuna meminimalisasi kelemahan internal dan
mencegah dampak ancarpan lingkungan,
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Kehuatan {(Sirsngths)

= Kemudahan untuk mendapatken pinjaman modal

» Memiliki ragam fitur lnyanan yang lebih banyak

« Memiliki pangsa pasar terbesar di industri
telekomunikasi ¢i Indonesia (»50%)

» Peran telmolgi informasi snbik efisiensi biaya dan
pertumbuhan bisnis

Kelemnbhan (Weaknesses)

+ Ketergantungan terhadap basis polangean pra baver
cukup tingg

 Terjadi tren penurunan jumish overage revenue per
urer {ARPLD)

s Pangsa pasar yang rendah di wilayah Divee H dan
Divie 111

» Sumber daya manusia yang kompeten dan o Masih adanya drop call
berpengalaman
+ Budaya perusahasn yang mendokung biowledge
sharing antar karyswsn
» Memiliki jaringan Inyanan tefekomunikasi CDMA
terluas di Indonesin
Peluang (Opportunities)  BtrategiSO ; Strategi WO
» Potensi pasar ving masth danyak terutama di * Membﬁ&gua infrastruktur BTS Flexi 6i kawasan * angkaikzn ARPU dengen meningkatkan pangsa
kawasan timur Indonesia Timnur Indonesis pasar di wilayah timur Indonesia
« Semakin banyaknya pilihan Aandphone COMA » Memenfeatkan bisnis konten untuk meningkatkan | o Meningkatken inovasi konten yang disukai
dengan harga yang terjangkau pendapatan flexi pelanggan dan memberikan konten yang murah

= Tren pengguna layanan telekomunikasi CDMA
yang masih meningkat
» Meningkatkan basis pelanggan korporat

s Memaksimaikan pangsa pasar Flexi di wilayah
Divre 11 dan Divre Il
» Menggiztkan promosi untuk mentogkatkan jumiah

pelanggan pasca bayar

+ Pertumbuhan bisals kenien
Ancaman {Threats) Strafegi ST Strategl W1
» Tarif (80 yang semakio murah » Meningkatkiomn loyalitas pelanggen dengan * Meminimalkan penwranan ARFU

* Persaingan tarif dengan operator CDMA luin
» Bolum menggunakan teknologi COMA2000 EV.
DO

» Ancaman krisis ekonomi
» Pertumbuban jumieh pelanggan yang lebih rendeh
dibanding operator CDMA lgin

berusahs meningketkan kuslitas laysoan

» Menunda penerspan teknologi CDMA EV-DO
Bntuk mempertahankan repotasi COMA sebagai
{ayanan murah

« Melakukan bundiing starter pack Flexi dengan
handsef untuk mendorong pertombuhan jumlah

Pelanggan

tiniversitas Indonesia

-Strateg] Bersaing.l.., Dia‘n Dewinta, FEB Ul, 2(}_)08‘ '

H




4.8.1

*

106

Strategi SO
Membangun infrastruktur BTS Flexi di kawasan Timur Indonesia.

Melihat peluang pasar yang ada, di tahun 2010 diperkirakan jumlah
penduduk di Kawasan Timur Indonesia (KTI) mencapi 36 juta fiwa. Pada
posisi September 2006, jumiah penduduk di wilayah operasi Divre VI
mecapat 31.802.235 jiwa. Dengan jumiah sambungan pelanggan (Ling in
Service/LIS) 1.287.191 88, maks tingkat kepadatan telepon per 100
penduduk (feledensity} di wilayah ini terbilang sengat rendsh, vaitu 4,04
Di sisi lain, tantangan geografis di KTI yang luas dan tersebar dalam
formasi kepulssan iebih berat dibanding wilayab-wilayah lain di
Indonesia, sehingga ekspansi jaringan CDMA merupakan pilihan vang
tepat daripada ekspansi telepon tetap kabel.

Samgpai dengan posisi akhir September 2008, jumlah pengguna telepon
Flexi di Divre VII PT Telkom yang meliputi kawasan timur Indonesia
telah mencapai $01.000 pelangpan satuan sambungan Flexi (S8F). Untuk
mendukung minat masyarakat menggunakan Flexi, maka PT Telkom akan
menambah 54 BTS yang ada saat ini sebanyak 250 BTS di sejumiah kota
seperti Makasar, Manado, Denpasar, Palu, Ambon, Javapura, dan sejumiab
kota lainnya di 13 provinsi di KTL

Untuk pombangunan BTS-BTS di KTI, Flexi dapat memanfaatkan
infrastruktur BTS dari Telkomsel yang telah tezlebih dahulu berads di
wilayah tersebut. Dengan melakukan sinergi BTS dengan Telkomsel yang
notabenc adalah operator GSM terbesar dengan jangkauan yang luas dan
merapskan bagian dari PT Telkom, Flexi dapat menghemat biaya modat
dan ekspansi jaringan di K11 ini akan menjadi lebib cepat.

Memanfaatkan bisnis korten untuk meningkathen pendapatan Flexi

Industd konten mebile di Indonesia, diprodiksi akan terus meningkat
sehingga nilai bisnisnya pada 2010 akan mencapai Rp 7 {riliun seiring
peringkatan jumiah pelanggan seluler yang mencapai 160 juta orang pada
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akhir dekade. Nilai tersebut juga dipengaruhi oleh hasii konvergensi antara
penyedia layanan telekomunikasi. Saat ini jumilah penyedia konten di
Indonesia berkisar 200-500 perusahaan dan masih menunjukkan peluang
unfuk terus tombuh baik jumlah perusahaan maupun mgam jenis
layanannya.

Nilai bisnis konten pada layanan Flexi sendiri pada 2008 ini diperkirakan
akan menyumbang 15 persen terhadap pendapatan, melonjsk dibanding
tahun 2007 yang menyumbang sckitar 10 persen dari total kescluruhan
pendapatan Flexi. Saat ini Flexi sudsh bermima dengan sekitar 100
perusghaan penyedia komten vang scluruhnya berasal dari mitra Jokal.
Konten Flexi yang sudah teraplikasi pada layanan meliputi 8MS Content,
SMS Broadceast, SMS Melody, SMS Color, WAP, FlextTone, Flexi Milis,
Flexi Cash, dan Flexi Cruiser. Uenpan jumlah konten teraplikasi vang
banyak ini, menjadikan Flexi sebaga operator CDMA dengan jumliah fitur
layanan yang lebih banyak dibanding dengan eperator CDMA lainnya.

Dalam rangka mengembangkan filor layanan, Flexi harus mernperhatikan
konten ana saja yang paling dispkai dan diinginkan oleh pelangpan.
Gambar 4.7 merupakan hasil survey vang dilakukan oleh tabloid Pulsa
mengenai konten vang menjadi favorit pelanggan ketika mendownload.

Gambar 4.7 Kouten Favorit vang di Dewnload
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Dari hasil survey dard tabloid Pulsa tersebut kepada 2.641 responden,
dapat dilihat ternyata games dan aplikast merupakan konten yang paling
dimimati sebesar 39.84%. Di posisi kedua, sekitar 26,10% responden
mermilih RBT/NSP (nada sambung pribadi) scbagat komten favoritmya.
Sementara wallpaper/theme/screensaver menjadi pilihan ketiga yang
paling disvkai responden {12,32%).

Hasil survey tersebut dapat menjadi bahan pertimbangan bagi Flexi untuk
menyediskan konten vang paling diminati pelanggan schingpa dapat
memaksimalkan pendapatan dari bisnis konten Flexi.

Strategi WO

Meninghatkan average reverue per user (ARPU) dengan meningkathun
pangsa pasar di wilayah timur Indonesia

Untuk menpantisipasi tingkat average revenue per user {ARPU) vang
forus menurun dikarenakan persaingan yang semakin ketat dalam industri
telekomunikasi CDMA, Flexi perlu mencoba meningkatkan jumlah basis
pelanggennya untuk mengkompensasi ARPU yang turun,

Dikarenskan masih banysknva peluang untuk penetrasi pasar di kawasan
timur Indonesia, maka Flexi dapal mengembangkan cakupan jaringan
layanan dt wilaysh terscbut (Divre VI Akan fetapi, karena sekitar 45
persen atau 400.000 pelanggan Flexi di wilayah keria Divie VI (yang
meliputi 13 provinsi) ini berasal dar Makasar, maka untuk tahap awal
pengembangan di kawasan timur Indonesia, sebaiknya Flexi menambah
stastun utama pemancarmya (B18) di Makasar, Lalu untuk penambahan
BTS di kawasan timur Indonesia, dapat dilakukan di daerah-daersh pusat
perkebunan, perdagangan, dan pertambangan di wilayah tersebut,

Setelah jaringan laysman dapat dinikmati, maka Flexi sebaiknya
mengadakan promost yang sama di KTI tersebut, misalnya dengan
memberlakukan tanif flat yang sama yaitu Rp 49 per menit ke sesama
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Flexi, agar pelanggan melakukan pembicaraan lebih lama dan diharapkan
akan meningkatkan ARPU.

Meninghkatkarn  inovasi  konten yang disukai oleh pelanggan  don
pemberikan konten yang murah,

Meskipun jumlah pengguna telekomunikasi mobile dan jumish perusahasn
penyedia bisnis konten meningkat, namun bisnis ini bukan berarti tanpa
kendala. Mengingat, pada izhun 2008 ini comterns provider skan
menghadapi tantangan bary. Antara lain penurunan gverage revenue per
user (ARPU) dan tarf olch para operator telepon. Hal ini membuat
layanan content provider menjadi terasa mahal. Ditambah lagi dengan
image negatif terhadap content provider yang dianggap hanya ruenguras
pulsa.

Qleh karena iin, yang sast ini perlu dilakukan oleh Flexi adalah mencari
conteni provider dengan inovasi konfen yang disukai oleh pelanggan
Flexi. Selain itu, untuk mepepis anggapan bahwa konten mabal, Flexi
harus dapat menyedinkan konten lokal tersebut dengan biaya yang lebih
murah,

Memaksimalion pangsa pasar Flexi di wilavah Divre H don Divee 11

Wilsyah Divre 1 dan HI Telkom yakni DKI Jakaria, Jawa Barat, dan
Banten, merupakan wilayah yang potensial karena besamys jumilah
penduduk di kedua witayah ini. Akan tetapi, justro di kedua Divre ind,
pangsa pasar Flexi dikalabkan oleh Esia. Performa penjualan Flexi di
tahun 2007 terbilang jaubh dari kata memuaskan. Dari target 3,6 juta SSF
{satuan sambungan {lexi) yang dipatok sampai akhir tahun, Divre Il Cuma
bisa memasarkan 696.608 S5F dari 1,3 juta pelanggan yang sudah ada di
akhir 2007 lals,

Divre I yang layanamnya mencakup Jakaria, Bogor, Banten, Depok,
Tangerang, dan Bekasi, periumbuhan jumlish pelanpgannya terhambat
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disebabkan oleh migrasi darl fickuensi 1.900 ke frekuensi 800 pada awal
2008. Padahal, operator CDMA lalnnya di Jabodetabek telah lebih dulu
menggunakan frekuensi 800,

Flexi yang schelumnya masith memakai frelmensi 1.900, kalah dengan
operator yang telah menggunakan frekuenst 800 vang sinyalnya lebih kuat
daripada frekuensi 1.900. Akibatnya oertumbuhan pelanggan Flexi di
Divre 11 sangat rendah, pangsa pasar uotuk sesama operator CDMA hingga
akhir 2007 hanya 20%. Padahal, pangsa pasar Flexi di Divre lainnya di
Indonesia vang telah menggunakan freknensi 800 sangat tinggi, sekitar 70~
80%.

Setelah Divre I dan 11T sukses migrast di frekaensi 800, wntuk meraih
kembali pangsa pasar yang lebih batk di wilayah tersebut, Flexi
mengadakan promo *Nelpon CGratis” sepanjang wakiu (24 jam), untuk
panggilan lokal dan SLJJ dari Flexi ke Flexi khusus dalam wilayah
propinsi Jawa Barat, Banten, dap DKI Jakarta. Meskipun dengan promo
menggratiskan tarif bicara selama tiga bulan ini, PT Telkom mengalamni
penuruoan pemasukan ateu rugi Rp27 miliar atau Rp9 milise per bulan,
tapi dibandingkan dengan target yang akan dicapat, Rp10 triliun per tabun,
penurunan pemasukan Rp27 miliar selama figa bulan, dapat diangpap
sebagai biaya premost.

Untuk mendukung pertumbuhan jumlah pelanggan yang lebih baik di
wilayah ini, selain melakukan promo tarif tersebut, Flexi juga harus
memperbaiki kualitas layanan di wilayah ini. Salah satu cara adalah
dengan menambah infrastruktur BTS yang saat ini telah berjumiab 700
BIS di Divre H. Dengan penambahan infrastruktur BTS, layanan
telekomunikasi Flexi akan lebih baik, sehingga diharapkan meskipun masa
promo ini habis, pelanggan fidak akan berhenti mengpunakan Flexi dan
menjadi pelanggan yang loyal.
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Menggiatkan promosi uniuk meningkatkan jumlah pelanggan pasca bayar.

Strategi pemasaran Flexi Classy yang merupakan produk pasca bayar dari
Telkom Flexi, terlihat kurang gencar dilakukan dibandingkan dengan
pemasaran yang dilakukan untuk menunjang penjualan produk pra bayar
Flexi Trendy. Meskipun hampir sebagian besar promo Flexi dapat
digunakan oleh Flexi pra payar maupun pasca bayar, akan tetapi Flexi
kurang memberi informasi kepada pelanggan bahwa promo itu akan
semakin menguntungkan bila menggunakan Flexi pasca bayar. Misalnya
adalah program Flexi “Nelpon Gratis” yang sebenarnya tarifnya lebih
murah pada Flexi pasca bayar daripada Flexi pra bayar.

Untuk meningkatkan jumlah pelanggan pasca bayar, salah satu cara yang
dapat diambil adalah dengan memantau penggunaan pulsa dari pelanggan
pra bayar yang potensial secara berkala. Bila ada pelanggan pra bayar yang
setiap bulannya menghabiskan pulsa sampai denpan niiai fertentn,
misalnya Rp 200.000, maka Flexi harus secara aktif menawarkan kepada
pelanggan tersebut untuk migrasi menjadi pelanggan pasca bayar, Flexi
juga perlu melakukan edukasi kepada calon pelanggan, keuntungan-
keuntungan yang akan diperoleh pelanggan hila menjadi pelanggan pasca
bayar, akan lebib besar daripada pelanggan pra bayar,

Selain ity, Flexi juga dapat mengadakan promo misainya gratis abonemen

selama 3 bulan untuk pelanggan bary, ataw bisa memilib gratis 100 sms

atau gratis abonemen untuk setiap bulan selama masa promeoesi 6 bulan.

Strategi ST

Meningkatkan loyalitas pelanggan dengun  berusaha meningkatbon
kualitas iayanan,

Sejak awal Flexi beroperasi, Flexi telah membangun dan mengembangkan
cakupan  jaringan  layaman  telekomunikasi CDMA  secara
berkesinambungan dengan agresif dan efisien sebagai salah satu strategt
jangks panjang perusahaan, Cakupan jaringan layanan yang luas
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dimaksudkan agar Flexi dapat dinikmati oleh pelanggan tidak hanya di
kota-kota besar di wilayah Indonesia Barat, tetapi juga kota-kota lainnya di
kawasan Twnur indonesia,

Prestast Flexi sebapal jaringan layanan telekomunikast CDMA terluas di
Indonesia, memegang peranan yang sangat penting dalam meraih pangsa
pasar terbesar yang dinikmati Flexi saat imi. Oleh kareoanya Flexi
menyadari agar senantiasa mengembangkan jaringan yang telah
dimilikinya sebagai suatu kemampuan daya saing yang langka dan tidak

rmudah ditiru oleh operator lain di Indonesia. Walaupun jika bisa ditina, -

operator lainnya akan membutubkan waktn yang lama dan biaya yang
sangat besar untuk menirunya, Sehinges, kemampuan memiliki jarmgan
lavanan telekomunikasi CDMA terluas di Indonesia dapat meniadi
keunggulan dava saing yang tahan lama.

Didukung dengan keadaan kevangan yang kuat, teknologt informasi yang
baik, serta sumber daya manusia yang kompeten dan berpengalaman,
Telkom Flexi dinilai mampu untuk meningkatkan cakupan dan Kapasitas
layanan janingan miliknya dengan menggunakan modal kevangan internal,
Meskipun jika di kemudian han Flexi mengalami kesulitan dalam
membiayai operasional atau kegiatan lainnya, depgan kemampuan Flexi
untuk men-generafe dana sendiri dan status kepemilikan yang sebagian
besarnya dikuasi oleh pemwrintah, Tetkom Flexi dapst mengajukan
permohonan dana dengan relatif mudah.

Dengan cakupan jaringan yang semakin luas, maka kualitas layanan
layanan Flexi akan semakin baik, misalnya dengan berkurangnya drop
call. Jika Flexi dapat mempertahankan dan mengembangkan kualitas
layanannya secara  berkesinambungan, maka diharapkan  akan
meninpkatkan loyalitas pelanggan. Dengan tingkat loyalitas pelanggan
vang semakin tinggl, maka tingkat karfu hangus (chwrn rafe) akan
berkurang,

Beberapa cara yang dapat dilakvkan oleh Flext untuk meningkatkan
kualitas layanan diantaranya adalah membangun iofrastruktur BTS untuk
memperinas cakupan jaringan dan mencegah drop call serta call failed,
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dan tidak membanjiri pelanggan dengan SMS ikian yang biasanya dirasa

menjengkeikan oleh konsumen,

Strategi WT
Meminimallon penurunan average revenue per user (ARPLU)}

Seperti yang ditunjukkan pada tabel 4.3, bahwa Flexi mengalami
penuriman ARPU pada tahun 2008 dibanding tahun 2007, Pada tahun
2007 total Flexi Clasgy dan Flexi Trendy memiliki ARPU sebesar Rp
58.000, akan tetapi menurun pada tahun 2008 menjadi sebesar Rp 41.000.
Kecendeningan penuranan ARPU ini diramalkan pada tahun 2010 akan
tinggal Rp 35000 yang dissbabkan oleh perang tarif promosi yang
dilakukan para operator baru, schingga memaksa operator lama seperti
Flexi juga menurunkan tarifnya. Akan tetapi walaupun ARPL ini turun,
tidak terlalu terpengarub pada operator CDMA sebesar Flexd. Hal in
disecbabkan karena operator baru tersebut biasanya masih dalam thap
promosi yang pasti terbatas wakiu dan biayanya.

Meskipun ARPU Flexi turun, tetapi Minute of Use Flexi pada tahun 2008
bertambah menjadi 6.056 dibanding tahun 2007 sebesar 4.055, Oleh
kareaa ity, penting bagi Flexi untuk terus mempertahankan bahkan
meningkatkan kualitas layanan agar drop call dapat semakin ditekan dan
jangkavan layanan semakin luas untuk meraih loyalitas pelangpan. Selain
itu, dengan memperiuas cakupan jaringan layanan Flexi di kawasan timur
Indonesia seperti yang sudsh dijelaskan sebelumnya, akan memberikan
Flexi strategi pertahanan di dalam ten penurunan ARPU vang dihadapi

dalam industei telekormmnikasi ini.

Menunda penerapan teknologi COMA EV-DO untuk memperiahaniar
repuiasi CDOMA sebagat layanan murah.

Tekmologi EV-IXO sebenarnya sudab diperkenalkan Telkom Flexi sejak
tabiun 2003 di Surabaya Bahken dalam beberapa kesempatan, termasuk
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pameran CDMA 2005 dan 2006 lalu, Telkom Flexi sudah memamerkan
kecanggihan teknologi EV-DO sepertt untuk video sireaming lalu lintas di
Jakarta dan sekitarnya, dan pemanfastan modem EV-DO untuk akses
internet.

Layanan EV-DO yang digarap Flexi memang belum sepopuler layanan 3G
operator  GSM. Hal tersebut disebabkan karena banyak persiapan-
persiapan yang harus dibenahi, seperti persiapan spektrumn dan persiapan
teknis lainnya.

Salah satu bal yang masih dipikirkan oleh Flexi adalab perhitungan {arif.
Dari segi tarif sebenamya EV-DEO bisa bersaing dengan 3G GSM, akan
tetapi, Telkom sendiri tidak menjamin jika layanan EV-DQ ini akan lebih
murgh karena pita frekuensi vang dipakai cukap lebar, Jika EV-DO ini
dikeluarkan, make buken tidak mungkin jika parsdigma masyarakat
tentang layapan murah yang diterapkan oleh operator COMA termasuk
Flexi, akan terhapus dari ingatan masyarakat sehingga menurunkan minat
uptuk, mengunakan CDMA.

Selain itu, teknologi EV-DO ini belum terhhat sebagat sesvatu yang sangat
mendesak diterapkan oleh Flexi, disebabkan karena dari 7 juta lebih
pelanggan Flexi, hanya sekitar 20 persen sais vang memaksimalkannya
sebagal akses data atau internel. Padaha! biaya yang dibebankan untuk
Flexi PDN ini hanya Rp 3 per kb.

Melokukan bundiing starter pack Flexi dengan handyet uniuk mendorong
pertambubam jumlah pelanggan Flexi.

Ketatnya persaingan di industel telekomunikasi membuat operator jasa
telekomunikasi dan vendor Aandphone berlomba membuat paket bundling
menarik. Operator telekomunikasi menggandeng vendor handphone
dengan mongeluarkan bwudling handphone murah plus kartu perdana
{starter pack). Kerja sama inl memang menguntunghan keduoanya. Untuk
operator  telekomunikasi  otomatis  pelangean mereka  bertambah,

sedangkan produsen kamdphone mampu melakukan penefrasi pasar.
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Bundling ini dikeluarkan hampir semua operator telekomunikasi baik
GSM maupun CDMA. Mereka memilih paket di bawah Re 300.000.
Model penjualan ini tidak hanya dilakukan oleh operator-operator baru,
tetapi juga operator lama seperti Flexi.

Masih banysknya masvarskat Indonesia yang belum mempunyai
handphone, juga merupakan pasar vang besar bagi kedua belah pihak,
salah satunya dengan menyediakan Aandphone bundling murah dengan
starier pack. Selain itu, ponsel busdling CDMA masih menjadi piliban
konsumen sebagai ponsel kedua,

Oleh karena itulah dalam rangka upaya untuk menaikkan pertumbuhan
jumiah pelanggan, Flexi melakukan bundling terminal, yaitu pembelian
kartu perdana Flexi dan ponsel CDMA dengan harga murah. Flexi
ingin menjangkau kemampuan beli masyarakat, agar bisa memiliki

alat komunikasi murah.

Dalam menyediakan paket bundfing ini Flexi barus selalu waspada dengan
operator CIOMA lain yang memberikan paket bundling vang lebih murah.
Flexi sebaiknya bekenjasama dengan vendor handphone seperti LG,
Nexian, dan ZTE yang menyediakan sandser CDMA murah. Selain ity,
untuk menarik minat pambeli terhadap paket bundiing Flexi ini selain
harga murah, perlu juga diberikan gimmick dalam bundling tersebut,
misalnya pemberian free starler pack, bonus pulsa, bonus pemakaian

konten pratis selama 1 bulan, dan lain-lain.
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BAB YV

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Tujuan utama dari penulisan karya akhir ini adalah untuk

memformulasikan strategi bersaing untuk Telkom Flexi. Untuk itu, beberapa

analisis telah dilakukan sebelumnya agar dapat memformulasikan strategi

bersaing yang dapat diimplementasikan oleh Telkom Flexi secara efisien dan
efektif. Adapun berbagai hasil analisis tersebut dapat dirangkum sebagai berikut:

1.

Hasil analisis lingkungan eksternal menunjukkan beberapa kondisi yang
berhubungan langsung dengan industri telekomunikasi CDMA di
Indonesia. Beberapa diantaranya adalah jumlah penduduk Indonesia yang
besar dengan penetrasi telekomunikasi yang masih rendah, situasi
perekonomian Indonesia yang menyebabkan telekomunikasi murah
menjadi semakin populer, serta terjadinya peningkatan pertumbuhan
pelanggan CDMA.

Analisis industri berdasarkan Five Forces model milik Michael E. Porter
mengindikasikan bahwa tingkat persaingan pada indusiri telekomunikasi
CDMA di Indonesia relatif tinggi. Tingginya intensitas persaingan ini
disebabkan dengan adanya produk substitusi, kuatnya daya tawar pembeli
dan pemasok, serta pangsa pasar yang sudah didominasi oleh tiga operator
besar CDMA. Dengan situasi ini, membuat para operator termotivasi
untuk mengembangkan jalan altematif lainnya untuk mempertahankan

keunggulan bersaingnya.

. Analisis internal perusahaan berdasarkan sumber daya (resources),

kapabilitas, dan core competencies yang dimiliki, dapat disimpulkan

bahwa Telkom Flexi memiliki sumber daya yang sangat baik, baik sumber

daya yang berwujud (finansial, organisasi, fisik, dan teknologi), maupun

sumber daya yang tidak berwujud (manusia, inovasi, dan reputasi).

Dikarenakan Telkom Flexi memiliki berbagai kapabilitas yang bersifat
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bernilai, langka, sulit untuk ditiry, dan tidak dapat digantikan. Implikasi
dari hal di atas adalah Telkom Flexi akan dapat mempertahankan

keungguian bersaing.

Saran

Sebagai suatu bagian dari analisis SWOT, berbagai petuang dan ancaman

dapat teridentifikasi dengan melakukan analisis industri. Secara bersamaan,
bagian lain dari analisis SWOT, dimana kekuatan dan kekurangan Telkom Flexi
juga dapat teridentifikasi dengan melakukan analigis internal perusahsan.
Berdasarkan analigis SWOT, beberapa rekomendasi tersebut di bawah ini dapat
dipertimbangkan:

1.

Kawasan Timur Indonesia (KT1) merupakan wilayah dengan potensi pasar
yang besar dan penetrasinya belum serius dilakukan oleh para eperator
CDMA. Dengan kekuatan yang dimiliki Telkom Flexi, maka Telkom Flexi
seharusnya mampu uniuk mengembanskan cakupan jaringan layanan di
wilayah ini, Beberapa hal lzin yang menjadi alasan untuk mengembangkan
cakupan layapan di KTI adalah untuk mengkompensgasi penurunan ARPU
dengan cara meningkatkan basis pelenggan baru di KT1,

Salah satu kelebiban Flexi adalah lebih beragamnya fitur layanan yang
dimiliki. Beragamnya fitur layanan yang dimiliki Flexi adalah berkat
semakin maraknya bisnis konten dan perusahasn penyedia konten,
Ternyata konten ini semakin disukai oleh pelanggan Flexi, hal ini
dibuktikan dengan kontribusi pendapatan Flexi dari bisnis konien yang
diperkirakan akan meloniak sebesar 15 persen untuk tahun ini. Aksan tetapi
untuk semakin memberikan layanan yang memuaskan bagl pelanggan,
Flexi sebaiknya melakukan survey konten apa saja biasanya yang paling
dicant dan di download oleh pelanggan. Serta juga menyelenggarakan
suatu kerjasama dengan perusahaan penyedia konten untuk dapat
memberikan fasilitas konten yang lebih murah bagi pelanggan.
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3, Divre Il dan Divre 11l merupakan wilayah dengan potensi pasar terbesar.

Kelemahan Flexi dengan pangsa pasar yang rendah di kedua Divre ini
discbabkan karena terlambatnya migrasi frekuensi dari 1900 ke 800.
Tetapi migrasi ini selesal pada awal tahun 2008, diharapkan jumlah
pelangpan akan semakin meningkat. Untuk mendukung hal tersebut dalam
meraih pangsa pasar di Divee ini, Flexi mengadakan promost tanf murah.
Selain itu, notuk menghindarinya berpindahnya pelanggan setelah promosi
ini berakhir, sebaiknys Flexi juga terus menerus memperbaiki
memperbaiki kualifas layanan, misalnya dengan penambahan infrastruktur
BTS, customer service yang cepat tanggap, dan tdak membanjir
pelanggan dengan SMS iklan.

. Sebagian besar pelanggan Flexi adalah pelanggan untuk produk pra bayar,
Hal imt menyebabkan ketergantungan Flexi yang tinggi kepada produk pra
bayar ini. Padahat, ARPU untuk pélanggan pasca bayar scbenamya lebih
besar daripada ARPU pelanggan pra bayar. Untuk itu, sebaiknya Flexi
melakukan strategi tersendir untuk meningkatkan basis pelanggan pasca
bayar. Salah satu cara yang dapat diambil adalah dengan memantau
penggungan pulsa dari pelanggan pra bayar yang potensial secara berkala,
Bila ada pelanggan pra bayar yaog setiap bulannya menghabiskan pulsa
sampal dengan nilal tertentu, misalnya Rp 200,000, maka Flexi harus
secara aktif menawarkan kepada pelanggan tersebut untuk migrasi menjadi
pelanggan pasca bayar, Flexi juga perlu melakukan edukasi kepada calon
pelanggan, keuntungan-keuntungan yang akan diperoleh pelanggan bila
menjadi pelangean pasca bayar, akan lebih besar daripada pelanggan pra
bayar.

. Teknologi COMAZ2000 IxEV-DO yang memiliki kecepatan transfer data
yang tinggi, mencapai 2,4 mega bit per detik {(mbps), belum terlalu
dipertukan. Hal tersebut dikarenakan selain tanif yang masih lebih mahal,
dengan layanan transfer data yang dimiliki Flexi saat ini pun, baru kurang
dari 15% dari pelanggan Flexi yang memanfaatkaannya. Flexi vang
menggunakan ieknologi CDMA2000 IxXRTT sebenarnya memiliki
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kemmampuan untuk layanen kecepatan transfer dafa sampal dengan 153
kbps, tetapt saat ini layanan tersebut baru dibuka pada kecepatan efekuf 30
hingga 70 kbps. Untuk i, agar lebih memaksimalkan kualitas layanan
transfer data tersebut yang digunakan untuk akses internet, Flexi sebaiknya
membuka kecepatan layanan tersebui secara penuh sampai 153 kbps.
Setalah kualitas membaik, perlu diadakan kembali edukasi kepada pasar
perihal tarif transfer data Flexi vang relatif lebih murah dan lebih cepat
dibandingkan operator CDMA. lainnya. Bdukasi ini juga lebih digencaskan
dengan membuka stand yang mengajarkan cara setting dan menggunakan
akses internet melalui Flexi kepada pelanggan.
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LAMPIRAN

Lampiran A — Struktur Organisasi

Al Struktur Organisasi PT Telekomunikast Indonesia, Tbk.

>

-
President Dirsctor \
and CFO

Vice President
\ Birector and COO )

R /

Head of Head of Corporate Head of
Caorporate Affair Communication Internal Audit
| x i i ! “7 ¢ l £ ™ i N AN
Dirsster of Diregtior of {¥rector of hmelor of Dirseter of Direcior of Direcior of Thrsotr of
Herwork & Metwork & Hotwork & Motwork & Metwark & Netwerk & Metwork & Matwork &
Solution Solutin Sobation Solution Sohation Sehution Solien Salution
Z / FAY X FAN PN FAN /
_\ "‘ ‘ﬁ 'l F 4 N al N r’ Ny L h
¥Ps BGM Vi & Vi & VPs & Y¥is & VY& VP& VB &
& FGi EGM EGM EGM EGM EGiM BGM EGM
2 - AN h, F X AN AN
i1

Strategi Bersaing..., Dian Dewinta, FEB Ul, 2008



A2 Straktur Organisasi Divisi Fixed Wireless Network (FWN)

.Strategl Bersaing.r., Diin Dewinta, FEB UlI, 2?08
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Lampiran B — Perhitungan Bobot {Weight) Matriks IFAS dan EFAS

Keterangan:
* Berikut inl adalah tabel skala {deraiat nilei) untuk ;nenennlkan safu variabel

lebih penting dari variabel lain,

Skala Arti
1 Sangat kurang penting
2 Kurang penting
3 Rata-rata
4 Penting
% Sangat Penting —

i-3
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B.1 Perhitangan Bebot Matriks IFAS Flexi

Internal Stratepic Factors 1 5 3 a Reg *’;ﬁden 3 3 3 g }g::g:is Weight
Kekuatan (Strengths)
Kemudahan untuk mendapatkan piniaman modal I 4 1 § 1 2 1 s i 1.60 8.0
Memiliki ragan fiter lavanan yvang lebih banyak 5 2 5 s 4 a 4 % 4 <00 6.13
Memiliki pangsa pasar terbesar di industr; telekomunikasi CDMA di
Indonesia (lebih dari 30%) 315 5 141 4 s 5 15| 4 5.00 .13
Peran teknologi informasi untuk efisiensi biays dun pertumbuhan bisnis 5 5 5 4 4 5 4 4 4 450 0.10
Sumber daya manusia yang kompeten dag berpengalaman 5 4 4 4 4 4 4 5 3 40D .16
Budaya perusabaan vang mendukung krowledge sharing antar karyawan 4 4 3 4 4 4 4 4 3 4.00 6.1
Memiliki jaringan layanan telekomunikasi CDMA teriuas di Indonesia % 5 5 2 5 5 g 5 5 $00 0.13
Kelemahan { Weaknesses)
Kerergantungan terhadap basis pelanggan pra bayar cukop tinggl 4 4 4 4 3 4 3 4 1 4.00 0.10
Teriadi ren pemarunan juinlah Average Revenue Per User (ARFLD 3 1 3 3 3 3 3 3 3 3.00 D08
Pangsa pasar yang rendah di wilayah Divee 1 dan Divre Ii 3 3 g 4 3 3 4 3 3 380 G.08
Masih adanya drop call 4 11 |2 111t p 1 L2 ] w0} 003
Totsl Seores 19 1

L-4
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B.2 Perhitungan Bobot Matriks EFAS Flexi

Nilai

Exsernal Strategic Factors 1 2 3 4 3 6 7 3 5 1 Modus Weight
Pelunng {Oproraynities)
Potensi pasar yang masih banyak untuk meningkatkan jumish basis
pelangean {teritama Ji kawasan Hmur fikdopesia) 3 3 3 3 5 3 =] 4 3 500 015
Semakin banyaknya piliban elepon genggam dengan harga yan
g T pon e R s balalajs|ststala]aon]|on
Tren pengguna layanan telekommikast CDMA yang masih meningkat 4 4 4 4 4 4 4 5 400 012
Meningkatkan basis pelanggan korporat 3 3 1 3 4 3.00 0.05
Pertumbuhan bisnis konten g 5 5 5 5 500 815
Ancnan {Threaty)
Tarif GSM yang semakin murah 1 1 2 1 2 1 i 4 | 2 1.00 0.03
Persaingan tarif dengan aperater CDMA lain 3 2 2 9 2 2 3 4 “ 280 906
Belum menggunakan teknologi CDMA2008 EV-DO 3 2 3 3 1 3 3 3 2 3.00 0.09
Ancaman krisis ekonomi 2 3 3 3 4 3 3 3 3 300 0.69
Pertumbidian juminb pelan ang lehik rendah dibanding operator
COMA TR peiATBSan YA gop 413 |3 lz2l231l3 a4 3w | oo
Total Seores 33 I
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Lampiran C - Perhitungan Raring Matriks IFAS dan EFAS

Keterangan:

s Berikut ini adalah tabel skala {(derajar nilai) untuk menentukan kuoat

tidakniva suatu pernyataan.
Skala Arti
i Sangat kurang kuat
2 Kurang kuat
3 Rata-rata
4 kuat
5 Sangat Kuat
-8
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C.1 Perhitungan Rating Matriks IFAS Flexi

Internst Strategic Factors ] 3 3 ] Respgm&n 7 5 3 3 h?;]da::s
Kekuatan {(Strengths)
Kemudahan untuk mendapatkan pinjaman modal 3 4 3 4 3 3 4 1 3.00
Memiliki ragam fitur layanan yang lebih banyak $ 4 5 5 4 4 4 5 4.00
Memiliki pangsa pasar terbesar di industri telekomunikasi CDMA di
Indonesia (lebih dari 50%) 4 | 413 444515 54 400
Peran teknologi informasi untuk efisiensi biava dan pertumbuhan bisnis 3 5 3 & 4 4 3 4 3 3.00
Sumber daya manusiz vang kompeten dan berpengalaman 5 3 & 3 4 % 4 % 1 1.60
Budaya peruosahaan yang mendukung inowledge sharing antar karyawan 4 3 3 3 4 3 4 % g 300
Memiliki jaringan layanan wlekomunikasi CDMA teriuas di Indonesia 5§ % < s 3 < 5 % 5 5.00
Kelemahan {Feaknesses)
Ketergantungan ternadap basis pelanggan pra bayar cukup tinggi 4 £ 4 1 ! 4 £l 3 3 300
Terjadi tren peaurunan jumiah 4verage Revenue Per User (ARPL) 1 4 4 3 3 3 4 1 4 1.00
Pangsa pasar yang rendah di wilayah Divre 11 dan Divre I 4 4 3 4 3 3 4 1 1 1.00
Masth adanya drop call 1 1 3 } 1 1 o 1 3 1.00
Toial Faktor Interaal 15

-7
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C.2 Perhitungan Rating Matriks EFAS Flexi

External Strategic Factors 1 2 3 2 Resp;nden 3 7 3 9 ;:;:;:s
Peluang (Opporiunities)
Potensi pasar yang masih banyak untuk meningkatkan jumlah basis
pelanggan (terutama di kawasan timur Indonesia) 3 3 > 5 5 5 5 4 5 5.00
Zi;nail;:lazanya}mya pilihan telepon genggam dengan harga yang 4 0 4 4 5 5 5 4 4 4.00
Tren pengguna layanan telekomunikasi CDMA yang masih meningkat i 4 3 4 5 4 3 5 3.00
Meningkatkan basis pelanggan korporat 2 2 3 2 3 2 4 2.00
Pertumbuhan bisnis konten 4 4 5 4 5 5 4 4 4.00
Ancaman (Threats)
Tarif GSM yang semakin murah 2 1 ) 1 2 2 1 3 2 2.00
Persaingan tarif dengan operator CDMA lain 3 2 2 3 2 2 3 4 2 2.00
Belum menggunakan teknologi CDMA2000 EV-DO 3 2 3 3 3 3 3 3 2 3.00
Ancaman krisis ekonomi ) 3 2 2 4 2 2 3 3 2.00
(P;?)rrhnjln‘;b]zl:;n jumlah pelanggan yang lebih rendah dibanding operator 4 : : 5 5 3 3 4 4 3.00
Total Faktor Eksternal 30
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