BAB 4
ANALISIS5 FORCES PORTER DAN STRATEGI SWOT

4.1 ANALISIS5 FORCESPORTER

Dalam menentukan strategi diperlukan analisis umekdapatkan gambaran dan
bukti bukti dari hasil analisa tersebut, bukti butdrsebut bisa berupa data,
ataupun dari berbagai sumber yang telah tervaligmediksi dan asumsi. Oleh
karena itu pada bab ini dilakukan analisa lingkumeg&sternal industri dengan
menggunakan analisaf@rces porter yang sudah dijelaskan pada bab sebelumnya.
Berikut ini akan dijelaskan berdasarkan variabeialeel pada analisa forces
porter.

4.1.1 I dentifikasi pemain dalam industri

Setelah dijelaskan dan dipaparkan pada bab 2 wpstastegi 5 forces porter dan
pada bab 3 tentang bisnis transit saat ini, makaekumengidentifikasi pemain
dalam industri dapat ditunjukan pada Gambar tatey pemain dalam industri
(bisnis layanan transit). Agar lebih jelas dan kaigya akan didefinisikan
mengenai para pemain dalam industri ini. Berikutadalah definisi dari para
pemain dalam industri (bisnis layanan transit).

* Pendatang baru didefinisikan sebagai pemain barg g&an hadir dalam
persaingan antar sesama industri, dalam hal ah i8akrie Telecom,
karena sudah mendapatkan ijin prinsip penyelenggajaringan tetap
jarak jauh [28].

* Pembeli dalam industri adalah para calon mitra maumitra. Yang
disebut dengan mitra disini adalah penyelenggarmg@n tetap dan
bergerak.

» Penjual dalam industri jasa layanan transit initesaja adalah TELKOM,
yang mempunyai kapasitas untuk menyelenggarakarigganan transit.

* Produk pengganti dalam industri ini adalah penygdena jasa layanan
bergerak, seperti telah diketahui, adanya peranifgn@micu tarif murah

tak terkendali kemudian layandirect dan sewa sirkit digital.
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* Pesaing dalam industri juga telah diketahui dab babelumnya, bahwa
pemain dalam industri ini adalah pemegang ijinngeyenyelenggaraan
layanan tetap jarak jauh, yaitu TELKOM dan Indosat.
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Gambar 4.1 Identifikasi pemain dalam industri

4.1.2 Parameter

Adapun parameter yang akan dijadikan sebagai bahalrsis lingkungan industri
dengan menggunakan model anaksater 5 Forces telah dijelaskan pada bab 2
dan pada bab 3 tentang variabel variabel dan itmlikadikator yang menjadi
sumber tekanan dari lingkungan eksternal industtard hal ini industri bisnis
layanan interkoneksi transit.

Pada analisis potensi kompetitif layanan interkendkansit selanjutnya akan
diperlihatkan pada Tabel 4.1, 4.2, 4.3, 4.4, d&nengenai setiap variabel yang
berpengaruh menjadi sumber tekanan dalam industa Jayanan interkoneksi
transit.
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Tabel 4.1 Variabel dan indikator Ancaman pendatzarg

Ancaman Pendatang Baru (Threat of new entrants)

No

Variabel

I ndikator

Skala ekonomi

Layanan yang disiapkan oleh penddiaru
dalam skala besar

2 | Diferensiasi produk Produk dari pesaéekgsting memiliki
diferensiasi produk.
3 | Biaya pengalihan Biaya beralih ke produk darida¢ang baru
tinggi
4 | kebutuhan modal Kebutuhan modal untuk membangun
infrastruktur yang besar
Kebijakan Tarif inerkonekscost based cenderung turun
S | pemerintah
Tabel 4.2 Variabel dan indikator Ancaman produkgagmti
Ancaman Produk Pengganti (Threat of substitutes)
No Variabel Indikator
1 | Produk pengganti Ada produk pengganti
2 | Tarif produk| Tarif produk pengganti lebih murah
pengganti
3 | Pangsa pasar prodykProduk pengganti mempunyai pangsa pasar

pengganti

yang baik

Tabel 4.3 Variabel dan kekuatan tawar menawar pkmbe

Kekuatan Tawar-Menawar Pembeli (Bargaining power of buyers)

Ik

No Variabel Indikator

1 | Pangsa Pasar pembeli Pembeli mempunyai pangsayaeas)
sama

2 | Informasi produk Pembeli memiliki informasi menge
produk

3 | Biaya beralih ke produkBesarnya biaya untuk beralih ke prody

lain lain
4 | Laba pembeli Pembeli mengalami penurunan laba
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Tabel 4.4 Variabel dan indikator kekuatan tawar awear pemasok

Kekuatan Tawar-Menawar Pemasok (Bargaining power of Supplier)

No Variabel Indikator

1 | Dominasi pemasok Industri pemasok hanya didomsasaBkit
perusahaan

2 | Produk pemasok Produk pemasok merupakan prodwk ya
penting bagi pembeli

3 | Integrasi maju Pemasok melakukan integrasi maju

4 | Pasar pemasok Industri bukan merupakan pelangyan

penting bagi pemasok

Tabel 4.5 Variabel dan indikator persaingan anégamg dalam industri

Persaingan antar pesaing dalam industri yang sama (Rivalry among

competitors)

No Variabel Indikator

1 | Jumlah pesaing Pesaing yang beragam

2 | Diferensiasi produk Antar produk hanya ada segirbedaan

3 | Pertumbuhan Pertumbuhan industri yang lamban
industri

4 | Biaya Tetap Biaya tetap yang tinggi

5 | Hambatan Hambatan pengunduran diri dari industri yang
pengunduran diri | tinggi

4.1.3 Penilaian

Adapun penilaian yang akan digunakan berdasarkam wawancara dan

pengisian kuesioner

kepada para pelaku industerkaneksi layanan transit

(TELKOM). Adapun wawancara dan pengisian kuesiahkakukan kepada AM

(Account Manager) yang terkait dari para operator telekomunikasindionesia.

Untuk membantu menganalisis parameter pada Tabeld®, 4.3, 4.4 dan 4.5

dilakukan dengan cara cara sebagai berikut :
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. Menetapkan parameter yang sesuai dengan kondigkulitgan ekternal
industri. Isi dari parameter ialah variabel dengadikator variabel yang
sesuai dengan keadaan industri saat ini.

. Pemberian bobot pada tiap tiap faktor sesuai dekgpentingan daripada
pengaruh faktor tersebut, pembobotan dinilai dagka 0,0 (tidak penting)
hingga angka 1 (sangat penting). Pemberian bobotipakan dimaksudkan
untuk memberikan dampak terhadap faktor stratd@ghneberian bobot yang
wajar dapat ditentukan dengan cara mendiskusikdorfgang terkait. Jumlah
bobot yang diberikan pada setiap faktor harus sdéengan 1.

. Pemberian peringkat atau rangking dari nilai 1 gagilai 9 kepada masing
masing variabel didasarkan kepada kondisi ekstepadh industri saat ini
yang mempengaruhi bisnis secara langsung maupak tmhgsung. Cara
penilaian adalah nilai 1 untuk sangat tidak beskaihingga nilai 9 untuk
sangat berkaitan sekali.

. Kalikan bobot dengan rangking untuk memperolehi i faktor faktor

tersebut. Dari nilai tersebut nantinya akan dipeadan untuk memperoleh
posisi industri terhadap lingkungan eksternal.

. Untuk pembobotan, dilakukan prosentase rata-raliidator yang sesuai yaitu
yang memiliki nilai 1 terhadap keseluruhan jumlallikator dalam suatu

tekanan, maka tekanan akan diberi penilaian selbegiut :
RENDAH : apabila nilai antara O - 3

SEDANG : apabila nilai antara 3,1 - 6
TINGGI : apabila nilai antara 6,1 - 9
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42TAHAP ANALISIS
Tahap selanjutnya adalah menganalisis dari paranyeteg telah disebutkan,
kemudian dari parameter akan didapatkan penilaganndasing masing kekuatan

dan ancaman dari analisi§dsces porter.

4.2.1 Ancaman untuk memasuki pasar bagi pendatang baru

4.2.1.1 Skala ekonomi

Bakrie Telecom telah diketahui sebagai pendatang d&lam memasuki industri.
Untuk memasuki lingkungan industri ini bagi Bakiielecom bukan merupakan
halangan. Dapat diketahui hingga saat ini Bakriéed@en telah memiliki 56
sentral gerbang yang dipersiapkan sebagai titirkoineksi untuk melakukan
interkoneksi. Ditunjukkan pada Gambar 4.2 padatkligrertama di tahun 2009
Bakrie Telecom sendiri telah melayani 69 kota disé¢i Indonesia.

Namun bila dibandingkan dengan TELKOM maka Bakrgetom masih harus
mempersiapkan produknya dalam skala yang lebihrdagauntuk bersaing di
dalam industri layanan interkoneksi transit. PadanGar 4.3 diperlihatkan bahwa

TELKOM telah melayani seluruh propinsi yang adéndionesia.

We have opened our services in 69 cities throughout
Indonesia up to 1Q09

= We have builttotal of
3.036 BTS {1Q09)
throughout Indonesia

« Since 2007 up to 1Q09,
we have added our
service in 52 cities

JBJB Cifies 2007 Cifies

2008 Cities 1Q09 Cities R

“Wonosari  vSamarinda v Pontianak + Cilacap
vBangkalan  vPasuruan  +Magelang + Jambi
Banjsmmasin v Jember “Pekalongan + Madiun
vBanjarbary  vBinjai +Temanggung, + Pematang
vMartapura  vTenggarong +Demak Siantar
¥Lameongan  vBoyolali v Kudus * Kisaran
~Gianyar YPariaman  sManado

vSalatiga +Tegal vTondana

Kiaten “Purwokerto . Tomohon

Balikpapan  «Kediri v Aimmadidi

v Jadetabek v Tasikmalaya)
vBogor  Majalengka
“Karawang +Garut
“Cilegon  Purwakarta
“Serang  +Subang
“Sukabumi +Sumedang

vSurabaya v Mojokerto
“Malang  vUngaran
“Yogyakarta Denpasar
“Semarang +Sidearjo
“Solo vBatam
“Medan “Makassar
vBandung  +Cianjur
vCirebon
“Indramayu
+Kuningan

“Padang  vGresik
+Lampung
~Palembang
Pekanbaru

Bakrie Telecom
22

Gambar 4.2 Area layanan Bakrie Telecom [29]
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Covers all over Indonesia : 33 provinces and 440 districts

;. Regional V1
Regional 1 Kalimantan
Sumatera island $

Regional VIl
Easiem Indonesia

1 # *" Bal NusaTenggam,
P
* 4 Sufpuresi, Maluku & Papua
- e

Great Jakarta

Regional Wl
West Java
Regional JV
Central Java
&DIY Regional V
East Java

Subscribers Java (70%) s 5 Subscribers Java (70%)
4 ~w TELKOMSEL
YELKOM W 7 Regional Division = 4 Areas
® 913 Customer Service Point / PlasaTELKOM = 11 Regional Sales
{11 shared with GraPARI) B 7% GraPARI (51 shared with PlasaTELKOM)

B More than 317 K Warung Telkom B 271 Gerai HALO

ERINCING YOU EXCELLENCE

Gambar 4.3 Area Layanan TELKOM [13]

4.2.1.2 Diferensiasi produk

Diferensiasi produk dari calon pemain baru untuknmasuki industri terhadap
produk yang telah dimiliki oleh pemain lama akannmmbeat pendatang baru
mengalami kesulitan, hal ini dikarenakan pendatzeny harus mengakui bahwa
pemain lama (TELKOM) dalam bisnis ini mempunyai dagn jaringan dan

kapasitasnya untuk menyalurkan trafik dalam junyiaihg besar.

4.2.1.3 Biaya Pengalihan

Biaya pengalihan ke produk pengganti yang ditawardleh pemain baru akan
menjadi halangan yang kuat bagi pemain baru unteknasuki industri, akan

tetapi pada analisa diferensiasi produk diketalanwa produk yang ditawarkan
oleh pemain baru pada industri yang sama tidak ifilemperbedaan dengan yang
ditawarkan oleh industri pada saat ini, justru pemBaru akan mengalami

hambatan dikarenakan pemain lama dalam indusai telemiliki kapasitas dan

infrastruktur yang besar. Sehingga apabila tidangd diferensiasi tentu akan sia
sia saja mengalihkan produk dari pemain lama keaperbaru, yang dimana

memerlukan waktu dalam proses perjanjian kerjasgamgpersiapan jaringan.
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4.2.1.4 Kebutuhan Modal

Kebutuhan modal yang besar dibutuhkan bagi pemaiu lbintuk memasuki
wilayah industri. Seperti diperlihatkan pada Gamdar bahwa Bakrie Telecom
dari tahun 2008 hingga 2010 membutuhkan dana selt€®€hnjuta dolar dan
sebagian besar dana tersebut dialokasikan untukbgegnnan jaringan yang
menyerap capeXCapital Expenditure) sebesar 63% dari keseluruhan capex.

380 2008 - 2010:
Internal-generated cash USD 600mn Capex Plz

250 = Networl
232 N

Capex Funding (USD mn)

" Infra
2008 2008 2010 12%

Commitment of USD 150 mn to vendor financing has been acquired

Bakrie Telecom 3 Qecsia Viitone, Wimes: &

Gambar 4.4 Capex Bakrie Telecom 2008 — 2010 [30]

4.2.1.5 Kebijakan Pemerintah

Pemerintah dalam hal ini regulator telah mengeklmrkaturan tentang
interkoneksi yang terdapat pada PERMEN 08/06. sebama yang telah

dijelaskan pada bab sebelumnya bahwa pemerintamdaal penyelenggaraan
interkoneksi mewajibkan setiap operator telekomasiikintuk membuka layanan
interkoneksi nya dan berhak untuk mendapatkan kyamterkoneksi. Tentu saja
ini merupakan sinyal positif bagi pemain baru untidpat memasuki industri.
Tapi kebijakan pemerintah mengenai tarif tentu s&@n membuat pemain baru
menghitung ulang kembali untuk memasuki bisnisrayeinterkoneksi transit ini,

dikarenakan tarif dari pada interkoneksst based mengalami perubahan [24]
dengan kecenderungan nya semakin turun ditambahdiip terjadi dua kali

penurunan dalam setahun yang tentu saja menga&ibatnurunan revenue dari

setiap operator telekomunikasi.
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4.2.1.6 Hasll Analisisterhadap ancaman pendatang baru
Setelah dianalisis pada sub bab sebelumnya, dkdapatasil analisis bahwa
hambatan masuk bagi pendatang baru untuk mengandastri sangat TINGGI.

Dari hasil analisis tersebut dapat ditunjukan pealael 4.6 berikut ini.

Tabel 4.6 Hasil analisis ancaman pendatang baru

Ancaman Pendatang Baru (Threat of new entrants)

No Variabel Indikator Bobot | Rangking| Nilai
1 | Skala ekonomi Layanan yang disiapkan oleh | 0.3 7
pendatang baru dalam skala begar 2.1
2 |Diferensiasi produk Produk dari pesaehsisting 0.1 3
memiliki diferensiasi produk. 0.3
3 |Biaya pengalihan Biaya beralih ke produk dari 0.1 5
pendatang baru tinggi
0.5
4 |kebutuhan modal Kebutuhan modal untuk 0.2 6
membangun infrastruktur yang 1.2
. Kebijakan pemerintalp ~ Tarif inerkonelcsist based 0.3 8
cenderung turun 24
Total 1 6.5

4.2.2 Ancaman bar ang pengganti untuk memasuki I ndustri

4.2.2.1 Produk Pengganti

Dalam industri layanan interkoneksi transit sepgatig sudah dijelaskan bahwa
transit memiliki keperluan untuk menyalurkan traffeng dimana trafik antar
operator tidak dapat di alir kan atau karena k&tiddanya ketersambungan.
Untuk produk pengganti daripada layanan interkondkansit adalah jenis
interkoneksi secara langsung atalirect. Akses secara langsung dapat
memungkinkan harga daripada tarif layanan terselaumjadi sangat murah, tetapi
dalam hal ini perlu di ingat, bahwa untuk membanganngan sendiri
memerlukan biaya investasi yang tidak sedikit, gegang telah dijelaskan pada
bab 3 mengenai efek daripada krisis global yangumgrkan revenue sekaligus
membuat mahalnya biaya investasi karena adanydaieasin terhadap kurs mata
uang asing. Kemudian adanya produk pengganti yaimgseperti sewa jaringan

transmisi yang ditawarkan oleh masing masing opetatekomunikasi, terutama
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para operator incumbent yang menyewakan jaringakagena infrastruktur dan
kapasitas yang besar.

4.2.2.2 Tarif produk pengganti

Menyambung dari sub bab sebelumnya, bahwa taiifpdeduk pengganti hingga
saat ini dikategorikan sebagi tarif termurah dagiakumencapai predikat sebagai
tarif termurah. Disebut sebagai tarif termurah kisinaya untuk layanan bergerak
menyebabkan tarif dari produk ini akan mengancampadda kelangsungan
industri jasa layanan transit, hal ini dikarenakanf termurah di asia tersebut
realitanya hanyalah tarif antar sesama operatoarbakitar operator [31]. Seperti
yang telah dijelaskan pada bab 3 mengenai peraifigtéaaif yang dikenal dengan
istilah tarif onnet akan mengancam industri ini. Sedangkan tarif smEnagan
yang ditawarkan oleh operator telekomunikasi jugattmempengaruhi daripada
industri. Pada Gambar 4.5 diperlihatkan daripadi& $awa jaringan oleh salah

satu operator telekomunikasi incumbent.

Sirkit Langganan Digital (2 Mbps)

ZONA SYBARY | PER BULAN

Zona 0 (< 25 km) Rp. 8.600.000,-
Zona | (> 25 s.d. 100 km) Rp. 16.800.000,-
Zona 2 (> 100 s.d. 200 km) Rp. 24.000.000,-
Zona 3 (> 200 s.d. 300 km) Rp. 900.000,- Rp. 29.700.000,-
Zona 4 (> 300 s.d. 600 km) Rp. 36.100.000,-
Zona 5 (> 500 s.d. 1.000 km) Rp. 40.200.000,-
Zona 6 (> 1.000 km) Rp. 50.300.000,-

Tarif
Biaya Set-Up/per Titik Sewa bulanan untuk
(Instalasi) 2 Mbit/s
Rp 2.000.000,00 Rp 9.000.000,00

Harga belum termasuk pajak dan royalti.

Gambar 4.5 Tarif Sirkit Langganan Digital [32][33]
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4.2.2.3 Pangsa pasar produk pengganti

Seperti yang telah dijelaskan pada bab 3 mengeraidt dari industri

telekomunikasi di Indonesia menyatakan bahwa psédibertumbuhan
telekomunikasi di Indonesia khususnya layanan eelatau bergerak tetap
mengalami pertumbuhan pelanggan. Pertumbuhan mgElangeperti yang
diperlihatkan pada Gambar 4.6 hingga tahun 2010gaiami pertumbuhan rata
rata sebesar 13.7 %. Tentu saja dengan adanyaagp@agar yang baik pada
produk pengganti akan menambah kapasitas jaringan kémungkinan akan
menambahink interkoneksi dan sambungadirect, atau menggunakan sewak

transmisi.

DevelopmentofSubscriber Numbers 2007 -—2012 / in m

Growth rate total pelanggan telco.
tumbuh pesat

o 2007E/A =] 2008E o 2009E o 2010E o 2011E o 2012E
Bl PSTN, ISDN, xDSL, WiIMAX
B Fixed Wireless Access
E= Mobile subscribers
Source:Company Reports, Pyramid Research, WCIS, Detecon estimation, PTTelkom Forecasts, Growth rate is total

Gambar 4.6 Trend pertumbuhan pelanggan telekomsirdkéndonesia [34]

4.2.2.4 Hasll analisisancaman produk pengganti
Dari hasil analisis mengenai ancaman produk pernggarhadap lingkungan
industri didapatkan penilaian yang TINGGI. Pada elaé7 ditunjukan hasil

keseluruhan dari analisis ancaman produk penggahadap indsutri.
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Tabel 4.7 Hasil analisis ancaman produk pengganti

Ancaman Produk Pengganti (Threat of substitutes)

No Variabel Indikator Bobot | Rangking| Nilai
1 |Produk pengganti Ada produk pengganti 0.4 7 28
2 |Tarif produk Tarif produk pengganti lebih mugah 0.8 7

pengganti 2.1

3 [Pangsa pasar produk Produk pengganti mempunyai 0.3 5
pengganti pangsa pasar yang baik 15
Total 1 6.4

4.2.3 Kekuatan Penawar an Pembeli

4.2.3.1 Pangsa pasar pembeli

Dalam hal ini pembeli dalam industri ini adalah gpaperator telekomunikasi.
Para operator telekomunikasi mempunyai pangsa pasartidak berbeda dengan
oeperator lainnya, dari 11 operator telekomunik&sguali TELKOM (karena

TELKOM sebagai subyek analisis). Pangsa pasar pambeli ialah para

pelanggan layanan seluler ataupun layanan tetagetadr yang diperlihatkan pada
Gambar 3.5. Pangsa pasar yang tinggi memberikanakak kepada pembeli
untuk melakukan tawar menawar dalam industri, ékakan besarnya trafik
yang akan dilewatkan melalui jaringan layanan itagsan tergantung daripada
jumlah pelanggan yang mempergunakan jasa layatekoteunikasi dari setiap
operator. Sehingga besarnya trafik yang dilewatlkdau disalurkan akan
mempengaruhi daripada produksi jasa layanan imte#s transit yang

selanjutnya berdampak terhadap pendapatan dariagesaan interkoneksi transit

itu sendiri.

4.2.3.2 Informasi produk

Produk yang ditawarkan kepada pembeli oleh indud&iam hal ini jasa
interkoneksi transit merupakan produk yang telaketdihui bagaimana cara
penyelenggaraan dan bagaimana perhitungan dartpatlanterkoneksi layanan
transit, dikarenakan hal ini telah tercantum padakunen Penawaran
Interkoneksi (DPI) yang wajib diterbitkan oleh sgtioperator telekomunikasi
untuk konsumsi umum atau publik, dengan makin blamya informasi yang

didapat oleh pembeli tentu saja akan menambah @ayar dari pembeli untuk
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mempengaruhi industri karena dengan adanya inforyaas diperoleh dari DPI

akan diketahui harga, kondisi jaringan dan persgardalam kerjasama.

4.2.3.3 Biaya pengalihan ke produk pengganti

Biaya pengalihan atau switching cost merupakarnssd#u varibel dari kekuatan
pembeli untuk melakukan penawaran, dengan biayalipan yang tidak besar
akan membuat daya tawar semakin tinggi. Untuk lerdari produk yang
ditawarkan pemain lama ke produk pengganti barugyam. Dalam hal ini
pembeli relatif untuk menentukan apakah pembelhakalakukan pembangunan
jaringan untuk menyediakan sambungdirect atau pembeli melakukan sewa
jaringan. Biaya pengalihan tersebut tergantung #&abutuhan akan masing
masing operator, penyediaan sambungan langsung al@merlukan biaya
investasi yang besar terutama karena dampak lekgisomi global yang terjadi
hingga saat ini. Sedangkan untuk menyewa jaringanshmemperhitungkan zona
dan kebutuhan trafik yang akan dilewatkan. Darijglasan tersebut diambil
kesimpulan pada kondisi saat ini, biaya untuk metak pengalihan ke produk
pengganti besar.

4.2.3.4 L aba Pembeli

Laba pembeli merupakan salah satu faktor bagi pkmbiik melakukan tawar
penawar. Pembeli dalam hal ini operator telekomasiikakan mencari cara
bagaimana agar laba bagi perusahaan akan menimghagan skema pentarifan
dari tarif jasa layanan interkoneksi transit yaptahh disebutkan pada bab dan
subbab sebelumnya didapatkan kesimpulan bahwa sgemarifan jasa layanan
transit lebih mahal daripada jasa layandinect. Tentu saja pembeli akan
mengurangi ketertarikan terhadap jasa layananitrdikarenakan tarif yang lebih
mahal tentu saja akan mengurangi pendapatan peasatbehingga dapat
disimpulkan bahwa tekanan laba pembeli dengan atolikkecilnya laba pembeli

mempengaruhi terhadap kekuatan tawar menawar pembel
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4.2.3.5Hasl| analisis kekuatan tawar menawar pembeli

Dari hasil analisis kekuatan tawar menawar penmbgiadap industri berdasarkan
parameter yang telah disebutkan, didapatkan bakWaaltan tawar menawar dari
pembeli terhadap industri TINGGI. Adapun hasil garalisis ditunjukan pada
Tabel 4.8 sebagai berikut

Tabel 4.8 Hasil analisis kekuatan tawar menawaryed

Kekuatan Tawar-Menawar Pembéli (Bargaining power of buyers)
No Variabel I ndikator Baobot | Rangking| Nilai

1 |Pangsa Pasar pembgli  Pembeli mempunyai pangsa paSas 7
yang sama 21

2 | Informasi produk Pembeli memiliki informasi yang 0.1 7
lengkap mengenai produk 0.7

3 |Biaya beralih ke Besarnya biaya untuk beralih ke[ 0.3 7
produk lain produk lain 2.1
4 | Laba pembeli Pembeli mengalami penurunanjlaba |0.3 B 2 4
Total 1 7.3

4.2.4 Kekuatan tawar menawar pemasok

4.2.4.1 Dominasi pemasok

Pemasok dalam analisis ini telah disebutkan iaBbKIOM itu sendiri. Dominasi
pemasok ke dalam industri ini sendiri di dominaghoTELKOM dengan jasa
layanan interkoneksi transit Sebagaimana telahtalike bahwa penyelenggara
jasa layanan transit ialah pemegang lisensi penggbra jaringan tetap jarak
jauh, hal ini diperjelas dalam PERMEN 08/06 bahayahan interkoneksi transit
melewati atau disalurkan melalui jaringan tetapypé&nggara jarak jauh. Untuk
saat ini TELKOM lah yang memanfaatkan besarnya siggea dan infrastruktur
jaringan untuk keperluan layanan interkoneksi ftanmdosat yang juga
pemegang lisensi penyelenggara jaringan tetap tidaknanfaatkan kelebihan
daripada kapasitas dan infrastruktur jaringannytakumemasok daripada industri
ini. Pada Gambar 4.7 diperlihatkan bahwa Indosalakukan fokus strategi

bisnis pada jasa layanan bergerak, layanan tetep dan layanan tetap suara.

Strategi kompetisi..., Ery Anggoro Dalu, FT Ul, 2009



Sehingga analisis ini dapat disimpulkan bahwa dasiipemasok sedikit atau

hanya ada satu perusahaan yang dominan.

Business Strategy

= Cooperation with Qtel is expected to bring substantial in the form of
sharing sector expertise and leveraging economic of scale.

= The change in ownership is not expected to entail a material shift in the
strategy of the company with Indosat remaining committed to the
communicated strategy :

* Prudent network rollout
* Product and service innovation
« Enhancing the distribution network

= Indosat remains strongly positioned to lever its value proposition
across of services while pursuing growth in all of its three key segments:

* Cellular
* Fixed Data
» Fixed Voice

Indosat Presentation FY08 page 10 # indosat

Gambar 4.7 Strategi bisnis Indosat [21]

4.2.4.2 Kepentingan produk pemasok

Kepentingan produk pemasok merupakan salah satarfbkgi pemasok untuk

melakukan tawar menawar terhadap industri terutalm@am hal ini adalah

pembeli. Produk yang ditawarkan pada pembeli meygiulandasan regulasi

yang sudah dijelaskan pada bab 3. landasan regpilésidapat pada PP 52 tahun
2000 pasal 25 tentang kewajiban untuk pengalihafikttelekomunikasi. Jadi

dengan adanya landasan regulasi yang menguatkardala tawar pemasok,

menjadikan produk ini memiliki nilai kepentingandbgara pembeli (operator
telekomunikasi) untuk menyalurkan trafiknya gunecifganya ketersambungan

antar atau sesama jaringan.
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4.2.3.6 Integrasi maju

Seperti telah diketahui bahwa dominasi pemasok déatigiominasi oleh satu

pemain, maka peluang pemasok untuk melakukan edegnaju sangat besar.
Pemasok dapat melakukan integrasi maju dengan geekjalitas dan menambah
kapasitas daripada produknya, sehingga pemasok tekas berusaha menjaga
pasokannya pada industri agar mempunyai daya tgearasok yang tinggi

terhadap pembeli pada khususnya.

4.2.3.7 Pasar Pemasok

Pasar pemasok dapat mempengaruhi pada industarddiakan pemasok di disini
adalah TELKOM, maka pasar pemasok untuk memasutiisini sangatlah
penting. Jasa layanan interkoneksi transit memiaiuh kapasitas dan
infrastruktur yang besar. Sehingga ada kaitannyzgale kepentingan produk
pemasok terhadap pembeli. Dapat disimpulkan bahmwasiri membutuhkan

pemasok agar industri dapat berjalan.

4.2.3.8 Hasll analisiskekuatan tawar menawar pemasok
Pada Tabel 4.9 ditunjukan hasil analisis terhalekutan tawar menawar
pemasok terhadap industri. Dari hasil yang didapalbwa kekuatan tawar

menawar pemasok terhadap industri mendapatkanTinNesGl.

Tabel 4.9 Hasil analisis kekuatan tawar menawargsein

K ekuatan Tawar-M enawar Pemasok (Bargaining power of Supplier)

No Variabel Indikator Bobot | Rangking| Nilai
1 |Dominasi pemasok | Industri pemasok hanya didomin 0.3 7

sedikit perusahaan 21
2 |Produk pemasok Produk pemasok merupakan | 0.2 8 1.6
3 | Integrasi maju Pemasok melakukan integrasi maju 7

0.3 2.1

4 |Pasar pemasok Industri bukan merupakan 0.2

pelanggan yang penting bagi

pemasok 5 1

Total 1 6.8
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4.2.5 Per saingan antar pesaing dalam industri

4.2.5.1 Jumlah pesaing

Seperti telah diketahui sebelumnya tentang regpkasyelenggaraan jasa layanan
interkoneksi. dapat diketahui bahwa hingga saadai dua pemain dalam industri
yang mendapatkan ijin penyelenggaraan jasa layde@p jarak jauh untuk
melakukan penyelenggaraan jasa layanan transit) f&LKOM dan Indosat.
Sedangkan untuk Bakrie Telecom hingga sampai sadiaru mendapatkan ijin
prinsip dari penyelenggaraan layanan tetap jarakh.jaSehingga dapat

disimpulkan jumlah pesaing pada industri sedikit.

4.2.5.2 Diferensiasi produk

Kapasitas dan infrastruktur yang besar merupakderedisiasi produk yang
dimiliki oleh TELKOM dalam hal ini pesaing dari lodat. TELKOM
memanfaatkan kelebihan dari kapasitas jaringanmyakumenjalankan industri
jasa layanan transit, sedangkan Indosat sepem tgdah diketahui pada sub bab
4.2.4.1, Indosat berfokus pada bisnis layanan bakgdayanan tetap data, dan
layanan tetap suara. Sehingga dapat disimpulkanadamdanya diferensiasi

produk didalam industri yang sama.

4.2.5.3 Pertumbuhan industri yang lamban

Pertumbuhan telekomunikasi di Indonesia pada kmysusnengalami angka
pertumbuhan yang tinggi, terutama dalam jasa laydeagerak atau seluler. Hal
ini telah dijelaskan pada bab 3 dan ditunjukan padanbar 4.6. Angka
pertumbuhan pelanggan menjadi faktor penting badjstri jasa layanan transit

untuk mendapatkan pangsa pasar yang lebih luas lagi

4.2.5.4 Biaya tetap

Biaya tetap yang harus dikeluarkan untuk industélah biaya operasional, jika
ada penambahan kapasitas atau infrastruktur meyagkin biaya tetap akan
semakin tinggi, jika tidak ada akan cenderung kt&@®hingga untuk bermain
dalam industri ini diperlukan penambahan kapagitais infrastruktur jaringan

agar dapat meningkatkan daya tawar terhadap pembeli
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4.2.5.5 Hambatan pengunduran diri

Hambatan pengunduran diri yang tinggi akan memlkaahpetisi di dalam
industri yang sama akan semakin ketat, perusahkam t@tap bersaing dalam
industri, walaupun laba yang didapat oleh perusalraadah dan terus turun.
Indosat selaku pemain di dalam industri ini akamdagatkan faktor hambatan
pengunduran diri yang tinggi, hal ini dikarenakanlitsya mendapatkan ijin
penyelenggaraan yang di berikan oleh pemerintah, ddangan adanya lisensi
tersebut dapat menaikan level daripada perusaleasebut menjadull network
services provider. Sehingga dapat disimpulkan bahwa hambatan pengamdiini

dari industri tinggi.

4.2.5.6 Hasl| analisis per saingan antar pesaing dalam industri yang sama
Pada Tabel 4.10 ditunjukan hasil analisis persairantar pesaing dalam indsutri
yang sama. Dari hasil yang didapat bahwa persaiagtm pesaing dalam indsutri

yang sama mendapatkan nilai SEDANG..

Tabel 4.10 Hasil analisis persaingan antar pesdatam industri

No Variabel Indikator Bobot [ Rangking| Nilai
1 |Jumlah pesaing Pesaing yang beragam 0.3 5 15
2 |Diferensiasi produk Antar produk hanya ada sedikif 0.1 3 0.3
3 [Pertumbuhan industfi  Pertumbuhan industri yang d&emb 0.3 7 21
4 |Biaya Tetap Biaya tetap yang tinggi 0.2 6 1.2
5 [Hambatan Hambatan pengunduran diridarl 0.1 5

pengunduran diri industri yang tinggi 05
Total 1 5.6

4.3HASIL ANALISIS5 FORCES PORTER
Setelah dianalisis satu persatu dari 5 pengaruly yaampengaruhi industri
(bisnis jasa layanan interkoneksi transit). Berdasa penilaian dan parameter

adalah sebagai berikut :
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» Untuk ancaman terhadap pendatang baru didapatlsiinyaag TINGGI, hasil
tersebut memberikan kesimpulan bahwa ancaman pengabaru untuk
memasuki industri ini akan menemui hambatan hambatang besar,
sehingga pemain baru dalam industri ini adalah Bakrelecom akan
mengalami kesulitan.

* Untuk ancaman produk pengganti terhadap industtamhitkan hasil yang
TINGGI, dengan pengertian bahwa produk penggantinaknengancam
indsutri dengan pengaruh ancaman yang besar, gehipgmain dalam
industri memerlukan strategi untuk menghadapi amacaterutama ancaman
terhadap produk pengganti seperti jasa layanareksglan sewa jaringan.

 Untuk daya tawar pembeli (calon mitra TELKOM) tetap industri
didapatkan hasil penilaian TINGGI, dikarenakan gdakaitan erat antara
ancaman produk pengganti dengan daya tawar pen8eingga jika ada
produk pengganti yang menawarkan harga yang lekilk blan dapat
meningkatkan pendapatan dari pembeli, pembeli akampunyai daya tawar
yang tinggi.

* Untuk daya tawar pemasok (TELKOM) terhadap indudtnilai TINGGI,
karena pada industri ini pemasok memiliki kepergmderhadap industri,
yakni pemasok berperan sebagai pemain dalam imdaostrsehingga jika
pemasok memiliki daya tawar tinggi kepada induaktan mengakibatkan
industri memiliki daya tawar yang kuat terhadap peimn

* Persaingan antar pesaing dalam industri yang sarteraaTELKOM dan
Indosat didapatkan hasil SEDANG, karena pada s@apedrsaingan pada
industri tidak mengalami hambatan antar sesamainggstapi dapat saja
mejadi tinggi dikarenakan akan masuknya pesaing yaitu Bakrie Telecom

untuk bermain dalam industri ini.
Dari hasil analisis tersebut kemudian diilustrasikgada Gambar 4.8 untuk

mempermudah pembacaan daripada hasil analisisaskeesgluruhan dari forces

faktor.
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Ancaman Produk
Pengganti
TINGGI

€4

Persaingan diantara
Daya Tawar Daya Tawar

pesaing dalam industri '
Pemasok yang sama Pembeli
TINGGI SEDANG TINGGI

€8 56 13

Ancaman bagj
Pendatang baru
Memasuki industri
TINGGI
€5

Gambar 4.8 Hasil analisisférces porter

44 STRATEGI SWOT BAGI INDUSTRI

Penerapan strategi dalam rangka untuk mempertahdn&ais jasa interkoneksi
layanan transit diperlukan analisa secara intedsl eksternal dengan cara
menggunakan alat manajemen yang dikenal dengate@t@\VOT. Sebelum
melakukan tahapan penentuan strategi menggun&DT, dari hasil yang
didapatkan dengan menggunakaforees porter, industri mendapatkan ancaman
yang tinggi dari barang pengganti, kekuatan pemj@ig tinggi untuk menekan
industri dan ancaman akan masuknya pemain barwakendindsutri. Untuk itu
diperlukan strategi bagaimana menghadapi ancameanam tersebut dengan

menentukan strategi menggunakan anaBéioT.

4.4.1 Analisis SWOT pada Industri
Setelah mengetahui daripada komponen komponen aadlisis SMOT yang
telah dijelaskan pada bab 2, maka langkah selgm@udisebutkan dan di data satu

persatu komponen utama dari bisnis interkoneksirag transit.

Strategi kompetisi..., Ery Anggoro Dalu, FT Ul, 2009



a. Strengths (kekuatan kekuatan)

adapun penilaian terhadap kekuatan dari internk Hdibandingkan dengan

pesaing lainnya dapat di indikasikan sebagai beriku

Strategi perusahaan yang baik dalam menghadapssiian kondisi, baik
untuk saat ini maupun kedepannya.
Komitmen yang kuat dari manajemen untuk membangwmn d

mempraktekan bisnis transit secara profesional.

3. Kepemilikan saham publik terbesar di Indonesia

4. Infrastruktur yang luas dan kapasitas jaringan \@egar

5. Pemimpin pasar dalam bisnis telekomunikasi di Iesta dengan jumlah

pelanggan terbesar.

Sumber Daya Manusia yang kompetitif memadai dalatrkbantitas dan
kualitas.

Produk yang ditawarkan mempunyai pangsa pasar lyaikg

Mempunyai produktifitas dan pendapatan keuntungengyinggi.

9. Memiliki prosedur dan sistem informasi yang lengkap

b. Weakness (kelemahan kelemahan)

Adanya faktor indikasi mengenai kelemahan, terutak®emahan yang

menyangkut dalam manajemen bisnis di suatu perasah@erupakan lawan

daripada kekuatan dari perusahaan itu sendiri. dal&pktor faktor kelemahan itu

adalah sebagai berikut;

AT o A o

Pemberian harga yang kurang kompetitif untuk jaganan transit
Proses prosedur bisnis yang kurang efektif.

Infrastruktur masih berbasiskan teknologi lama.

Kegiatan Promosi masih kurang insentif.

Organisasi perusahaan yang kurang efektif.
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c. Opportunities (peluang peluang)

Peluang — peluang yang dapat diciptakan dan dadpatoteh oleh perusahaan

untuk dapat tetap mengembangkan dan mempertahankéun bisnis berdasarkan

kepada aspek aspek yang terkait, dan berdasarkaad&ekemampuan untuk

melakukan riset. Adapun peluang peluang yang dapperoleh ataupun

diciptakan oleh perusahaan adalah sebagai berikut :

Melakukan pendekatan dengan mitra melalisiomer intimacy.

Pangsa pasar produk yang belum memiliki pesaingraetangsung

berhadapan.

Masih terbukanya kesempatan untuk memasuki wilapainu atau

pelanggan baru.

Regulasi pemerintah yang masih akan memberikanapglulalam jasa
layanan interkoneksi transit

Pertumbuhan permintaan operator telekomunikasimg&at terhadap jasa
layanan transit.

Memiliki kesempatan untuk mempertahankan marketdeaalam bisnis

transit.

d. Threats (ancaman ancaman)

Ancaman yang muncul pada umumnya terjadi padaniatgrerusahaan ataupun

dari lingkungan industri. Hal ini muncul sebagaibat dari kelemahan kelemahan

perusahaan yang ada maupun kelemahan yang adandwingan bisnis.adapun

ancaman ancaman yang muncul adalah sebagai berikut

1.

Ancaman masuknya pemain baru dalam menawarkan lprgahyg sama

dalam jasa layanan transit.

. Semakin majunya teknologi pengganti dari teknofsgduk yang ada saat

ini.

3. Peraturan pemerintah yang tidak mendukung mendpesias ini..

4. Harga nilai tukar mata uang yang tidak stabil.

5. Perekonomian secara global yang cenderung belunbaikm

Strategi kompetisi..., Ery Anggoro Dalu, FT Ul, 2009



6. Berubahnya trend pertelekomunikasian baik secai@bagyl maupun
domestik.
7. Peningkatan kapasitas ligkrect antar operator.

8. Perubahan harga terminasi antar operator.

4.4.2 Evaluas dari analisis kapabilitas secara internal dan eksternal
Untuk membuat rencana strategi berdasarkan fakiktorf hasil identifikasi
kapabilitas internal dan eksternal dilakukan dengmma wawancara dengan para

pelaku industri terkait mengenai pengisian kuesialeagan cara sebagai berikut :

6. Memilih faktor faktor dari pada internal dan ekstryang telah dianalisa,
adapun pemilihan mengambil masing masing 10 falkog dianggap penting
pada lingkungan internal dan eksternal.

7. Pemberian bobot pada tiap tiap faktor sesuai demkg@entingan daripada
pengaruh faktor tersebut, pembobotan dinilai dagka 0,0 (tidak penting)
hingga angka 1 (sangat penting). Pemberian bobotpakan dimaksudkan
untuk memberikan dampak terhadap faktor stratd@ghneberian bobot yang
wajar dapat ditentukan dengan cara mendiskusikdorfgang terkait. Jumlah
bobot yang diberikan pada setiap faktor harus stengan 1.

8. Pemberian peringkat atau rangking dari nilai 1 gagilai 4 kepada masing
masing faktor didasarkan kepada kondisi internah dzksternal dari
perusahaan yang bersangkutan khususnya kepadar fé&koor yang
mempangaruhi bisnis secara langsung maupun tic@suleag. Cara penilaian

adalah

e Nilai 1 untuk dibawah rata — rata,
e Nilai 2 untuk rata rata,
e Nilai 3 untuk di atas rata rata,

* Nilai 4 untuk sangat baik,

9. Kalikan bobot dengan rangking untuk memperolehi rdii faktor faktor

tersebut. Dari nilai tersebut nantinya akan dipeadan untuk memperoleh
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posisi penilaian pada kuadar&®MNOT, sehingga dengan mengetahui strategi
mana yang akan difokuskan. Untuk hasil evaluastofakaktor internal
ditunjukan pada Tabel 4.11 dan Tabel 4.12.

4.4.3 Hasil evaluasi pada kuadran SWOT

Berdasarkan hasil evaluasi kapabilitas internal elesternal dari analisa SWOT,
dapat digambarkan kuadran posisi perusahaan dalzedrdn SWOT pada
Gambar 4.9. Dari hasil evaluasi nilai faktor intdrdari posisi TELKOM dalam
bisnis interkoneksi layanan transit. Nilai dari kakan §trenghts) sebesar 1,8
sedangkan untuk nilai kelemahameékness) sebesar 1,7, sehingga jumlah total
dari nilai faktor internal adalah 0,1. Untuk faktolai eksternal didapatkan bahwa
nilai peluang @pportunity) adalah sebesar 1,45, sedangkan untuk nilai antama
(threats) adalah sebesar 1,7. sehingga jumlah total niikufaktor eksternal
adalah sebesar -0,25. dari hasil tersebut diperbbtwa strategi perusahaan
berfokus kepada strategi pada posisi kuadran St yaiadran kekuatan dan

ancaman.
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Tabel 4.11 Evaluasi faktor internal

No Faktor Internal Bobot Rangking Nilai
K ekuatan
Strategi perusahaan yang baik dalam menghadapi situasi 61%
1 A S . 0.6
kondisi, baik untuk saat ini maupun kedepannya.
2 |Infrastruktur yang luas dan kapasitas jaringan yzesar 0.1 0.4
Pemimpin pasar dalam bisnis telekomunikasi di Indones&a
3 . 1 0.4
dengan jumlah pelanggan terbesar.
Sumber Daya Manusia yang kompetitif memadai dalam hB\I
4 . . 1 0.3
kuantitas dan kualitas.
5 [Produk yang ditawarkan mempunyai pangsa pasarhakg 0.05 0.1
Total 1.8
K elemahan
1 [Proses prosedur bisnis yang kurang efektif. 0.1 0.3
2 |Infrastruktur masih berbasiskan teknologi lama. 0.1 0.3
3 |Kegiatan Promosi masih kurang insentif 0.05
4 |Organisasi perusahaan yang kurang efektif. 0.2 0.8
5 Pempenan harga yang kurang kompetitif untuk jasa Iayar&as 02
transit
Total 1.7
1 35
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Tabel 4.12 Evaluasi faktor eksternal

No|

Faktor eksternal Bobot Rangking Nilai

Peluang

Trend Telekomunikasi yang menuntut operator telekakasi

1 untuk kompetitif 0.05 8 0-15
5 Belum adanya pesaing agresif dalam bisnis traekihgga 015 4 06
pangsa pasar masih besar.
3 |Munculnya operator telekomunikasi yang baru 0.1 3 0.3
4 Pertumbuhan pglanggan industri telekomunikasi yang 0.05 5 01
cenderung stabil naik
5 |Pemanfaatan kapasitas jaringan yang maksimal 0.1 3 03
Total 1.45
Ancaman
Masuknya pesaing baru dalam bisnis layanan treesijan
1 . . i . 0.1 2 0.2
memperoleh izin penyelenggaraan jartap jarak jauh
2 |Revisi regulasi Tarif interkoneksi berdasarkart tased 0.2 4 0.8
Peningkatan kapasitas link untuk terminasi se@argsiung
3 0.1 3 0.3
oleh operator
4 |Perubahan harga untuk terminasi yang dilakukamaperator 0.1 3 0.3
5 KI‘ISI_S ekonomi global yang mengakibatkan perekomonidak 0.05 5 01
stabil
Total 1.7
1 3.15
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Gambar 4.9 Posisi kuadran analiS8OT

45 STRATEGI BERDASARKAN HASIL ANALISISSWOT

Berdasarkan Gambar 4.9 hasil dari evaluasi daretekpn pada kuadran ST
(strenghts & threaths) maka untuk selanjutnya strategi akan berfokusatap
strategi ST, dimana strategi ST yang telah disebutisebelumnya akan

melakukan program program strategi sebagai berikut

Pricing danbundling produk layanan transit
Meningkatkan kualitas layanan interkoneksi

Value added layanan transit

A

Melakukan transformasi teknologi

4.5.1 Pricing dan bundling produk layanan transit
Strategi pricing dan bundling produk layanan traddakukan dengan cara cara
sebagai berikut :
* Menjemput trafik mitra pelanggan transit yang ak#lewatkan melalui
penyelenggara transit yang di kenal dengan istjamput bola”. Sesuai
dengan pembahasan pada bab 3 mengenai titik imekkd dan ruting

dinyatakan bahwa titik interkoneksi merupakan b&aggung jawab dari
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penyedia dan pengguna interkoneksi. Sehingga apabkiigguna transit
ingin  melewatkan trafik melalui penyelenggara tmansmaka
penyelenggara transit dapat memberikan link inteeksi hingga ke POI
milik pengguna transit (mitra). untuk menyediakamn dnemberikan link
interkoneksi maka penyelenggara transit memberikaa interkoneksi
sebesar 1E1 (2 Mbit/s) dengan asumsi 300.000 (inehitlan dan biaya
sebesar 2,450,000 rupiah [15]. llustrasi pada gardigerlihatkan pada
Gambar 4.10 berikut ini :

Link Transit

POI F

POI
Penyediaan link
interkoneksi
Mitra Transit oleh
penyelenggara . .
transit Mitra Transit

Gambar 4.10 Penyediaan link transmisi oleh penggiera transit

* Skema bisnis baru mengubah dari 4 stream menjastream. Adapun
stream tersebut dan penjelasan dari kedtraam akan dijelaskan berikut
ini:

1. Stream lokal
Stream lokal merupakan kategori layanan transitibtumbenyalurkan
trafik pada POC yang sama, dan terminasi yang s&umponen
stream lokal adalah

¢ transit lokal dan terminasi lokal.
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2. Stream Jarak jauh
Stream jarak jauh merupakan kategori dari layarransit untuk
menyalurkan trafik pada POC yang berbeda. Adapumpkmen dari
stream tersebut adalah
¢ Transit lokal dengan terminasi jarak jauh
¢ Transit jarak jauh dengan terminasi jarak jauh

¢ Transit jarak jauh dengan terminasi lokal

Pada Gambar 4.11 diperlihatkan skema bisnis bangase menggunakan 2
stream, skema baru diberikan oleh TELKOM dengan amgaatkan kategori
layanan untuk wilayah lokal dan jarak jauh, sehandpgsa mengetahui dimana
letak POI pada POC originasi dan POl pada POC t&sni

No| Stream | Terminas Transit
1 L okal L okal
BN o
Jarak Jauh
2 |Jarak Jauh L okal
h
Jarak Jauh Sl

Gambar 4.11 Skema bisnis baratiZzam

* Pemberian hargaiscount untuk layanan transit sehingga tarif layanan
transit lebih murah bila dibandingkan dengan tdniect, jika harga tarif
transit lebih murah maka para calon mitra akaratié&tdengan layanan
transit bila dibandingkan dengan layandinect. Mekanisme penerapan
tarif transit bila dibandingkan dengan tarif dirediperlihatkan pada
Gambar 4.12 sebagai berikut :
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. . Total Transit +( Total
NO Transit dan Terminasi Terminas Direct
1 Lokal 69 | Lokal 261 330 261
2 L 493
3 Jarak Jauh 295 Lokal 261 556
4 Jarak Jauh 295 Jarak Jauh 380 675 8

Gambar 4.12 Perbandingan hadigect dengan transit

4.5.2 Meningkatkan kualitas layanan transit

Untuk meningkatkan kualitas layanan interkonekansit maka dilakukan cara

cara sebagai berikut:

* Meningkatkan kapasitas daripada link interkonelgaratrafik yang datang
dari mitra transit dapat tersalurkan melalui limterkoneksi penyelenggara
transit.

* Mengubah link interkoneksi dari teknologi gelombarglio menjadi fiber
optik, seperti yang telah diketahui bahwa pengganéiber optik dapat
meningkatkan kapasitas serta meningkatkan kualigastrafik yang dibawa
menuju ke penyelenggara transit dan link interkengktra tujuan.

* Dengan meningkatkan kapasitas dan kualitas jaringduk link interkoneksi,
maka penyelenggara transit akan mempunyai peluabggaiback up link
interkoneksi. Dalam hal ini apabila trafik yang whigkan mitra untuk
melakukan interkoneksi sedang ada masalah, dajgatadkan melalui link

interkoneksi penyelenggara transit.

Strategi kompetisi..., Ery Anggoro Dalu, FT Ul, 2009



4.5.3 Value added layanan transit.

Value added layanan transit merupakan nilai tantksdi para pengguna transit
dengan tujuan agar para pengguna transit mendapakepuasan bila
menggunakan jasa layanan transit. Adapun valuedaddéuk para pengguna
layanan transit adalah sebagai berikut :

* Penyelesaian dispute dan settlement dengan Opetdtean tidak perlu

dilaksanakan antara Operator originasi dengan tgrergjuan namun cukup

dilaksanakan oleh Penyelenggara Transit dengana@peujuan. Mekanisme

settlement trafik interkoneksi apabila hubungan interkonekifakukan secara
direct diperlihatkan pada Gambar 4.13 berikut ini :

3
s
)

2
2
%
w

Gambar 4.13Settlement untuk panggilan direct connection

Sedangkan mekanisneettlement melalui operator penyelenggara transit
akan lebih efektif bagi pengguna jasa transit dikakan hanya melakukan

settlement dengan pihak operator penyelenggara transit dajakemudian
pihak penyelenggara transit akan melakukattiement dengan operator

tujuan pengguna jasa layanan interkoneksi tramdékanisme tersebut
diperlihatkan pada Gambar 4.14 berikut ini :
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Gambar 4.14S¢ttlement untuk pengguna transit

* Penyelesaian untuk PKS antar operator juga dilakakelalui penyelenggara
transit tidak perlu lagi melakukan PKS dengan Oaf,lcukup melalui
TELKOM.

* Penyelesaian untuk POI maupun routing interkoneldsiip melalui operator

penyelenggara transit.

4.5.4 Transformasi Teknologi

Melakukan transformasi teknologi merupakan stratedguk mengantisipasi akan

trend telekomunikasi di masa datang, perubahan tamlogi yang lebih baik

dari teknologi lama memang sudah menjadi suatuyaag tidak bisa di tawar

lagi. Perubahan teknologi dari menggunakan tekmoldgM (Time Division

Multiplexing) menuju ke teknologi IPlifternet Protocol), disebabkan oleh faktor

faktor penggerak konvergensi untuk menuju ke emav&mensi [24]. Adapun

manfaat dengan melakukan transformasi teknolodahda

* Antar sentral gerbang jarak jauh maupun akan targpdink interkoneksi
berdasarkan ip sehingga akan mempengaruhi terhedgp link interkoneksi,
sehingga tarif transit bisa lebih murah bila dibaglan dengan taridlirect
saat ini.

» Efisiensi jaringan jika menggunakan teknologi IP.

» Kapasitas link dari teknologi IP yang besar bilebatidingkan dengan

kapasitas link menggunakan E1.
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4.6 PERHITUNGAN BISNISTRANSI T DENGAN SKEMA BARU

Dengan menggunakan 2 stream baru yaitu stream bdkaljarak jauh seperti
yang diperlihatkan pada Gambar 4.11 akan membuhitypegan lebih efektif dan
efisien untuk nilai produksiyevenue, serta asumsi daforecast yang akan
digunakan sebagai perencanaan bisnis ke depankuBeni akan dijelaskan
tentang skema bisnis baru untuk perhitungan pemaapgayanan transit

TELKOM dengan mengambil asumsi pertumbuhan sektekbmunikasi.

4.6.1 Pendapatan jasa transit saat ini

Pendapatan jasa transit dengan kondisi saat ifiudghdengan menggunakan 2
stream baru, sehingga dengan melakukan perhitudgeankondisi pada tahun
sebelumnya akan didapatkan perbandingan dalam tpeghin produksi dan
pendapatan transit di tahun berikutnya dengan neengeada asumsi angka
pertumbuhan. Adapun kondisi dan asumsi berdasal&agan data yang ada saat
ini adalah sebagai berikut :

* Kondisi produksi transit saat ini di tahun 2008 labasebesar 3,1 milyar

menit[17] dengan komposisi skema baru sebagailtterik

a. transit lokal sebesar 1,021milyar menit = 32%

b. transit jarak jauh sebesar 2,144 milyar meni8%6

» Formulasi pendapatan dari pada layanan transikiomeksi adalah

AxB=C (4.1)

Dimana:

A = adalah tarif interkoneksi

B = Produksi transit

C = pendapatan
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Maka untuk menaikan C atau pendapatan dapat diakuk strategi dengan

kondisi yang berbeda, adapun strategi tersebualdalbagai berikut;

1. kondisi dimana untuk mendapatkan AxB' =C" x8 = C,
maka A tetap dan B berubah naik sehingga menghasik > C.

2. kondisi dimana untuk mendapatkan A’x B’ =C’> Bx=C
maka A cenderung turun dan B cenderung naik sehiragd@gn
menghasilkan
C >C.
Dengan catatan bahwa strategi yang digunakan admé&tingkatkan revenue,
dengan kondisi tarif transit lebih mahal daripaaiaf direct. Sehingga diperlukan
strategi bagaimana membuat tarif transit lebih mmudan menarik dibanding

dengan tarifiirect, tetapirevenue tetap naik.

» Dengan komposisi Ztream maka untuk tarif interkoneksi komposisi
stream jarak jauh sebesar 529 rupiah, dan untuk tarérkdneksi lokal
sebesar 330 rupiah.

* Sehingga untuk memperoleh pendapatan bersih imtekisd layanan
transit adalah mendapatkan net rate dari prodokai transit, dimana net
rate produksi transit adalah (32%*69) + (68% * 295)23. maka totatet
layanan interkoneksi adalah total produksinet rate transit, didapatkan
sebesar 704 milyar (rupiah).

* Untuk bebarrevenue dari transit makaevenue dikurangnet = 766 milyar
(rupiah).

e Jika Bakrie Telecom mendapatkan ijin untuk menygdamakan jasa
jaringan tetap jarak jauh maka akan mengkoreksdd#ioproduksi transit
tahun 2008 [17].

» Tarif interkoneksicost based tidak mengalami perubahan.
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4.6.2 Rencana Pendapatan Jasa Transit.

Rencana pendapatan jasa transit merupakan reneagardmenggunakan asumsi
yang dipergunakan untuk melakukan perhitungan peatda jasa layanan transit
pada tahun berikutnya. Hal ini disebabkan perturahubakan layanan

telekomunikasi khususnya di Indonesia terus mengaf@rtumbuhan. Seperti

yang digambarkan pada Gambar 4.6 dergyamth rate sebesar 13,7 %. Dengan
rate tersebut maka dapat dilakukan perhitungan untukdaeatkan rencana
pendapatan transit. Adapun kondisi dengan asuman akjelaskan sebagai

berikut :

e Asumsi Pertumbuhan Trend telekomunikasi dari dataelitian yang
menyatakan pertumbuhan sebesar 13,7 % dibulatkajadiel4%.
» Tidak ada perubahan pada tarif interkonekst based.
* Produksi tahun 2008 untuk panggildimect ke TELKOM dari OLO lain
adalah sebesar 1,086 milyar menit [17].
Untuk memperoleh besarnya produksi dari transitaiseldaripada angka
pertumbuhan telekomunikasi setiap tahunnya makatahjakukan dengan cara
a. Pertumbuhan produksi transit sebesar 14%

b. Mengakuisisi dari porsi layanairect jarak jauhdan onnet jarak jauh

Seperti diilustrasikan pada Gambar 4.15 sebagaiuier
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Gambar 4.15 Rencana pendapatan transit

* Pertumbuhan industri
Untuk pertumbuhan produksi transit diasumsikan sabé&4 %, tarif cost based
tidak mengalami perubahan, dan komposisi transitasdengan komposisi di
tahun 2008 maka akan terjadi kenaikan produksistranenjadi 3,609 milyar
menit dan perolehamevenue gross sebesar 1,678 Trilyun rupiah. Sehingga
komposisinet rate dan komposisi produksi sama dengan konehisting tahun
2008 yaitu 223 (rupiah), maka didapatkehrevenue sebesar 804,8 milyar rupiah
, Selaras dengan peningkatan sebesar 14%.
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» Akuisisi panggilardirect jarak jauh
Untuk menambah besarnya pendapatan yang didapled, ailakukan dengan cara
mengakuisisi panggilan dari komposisi proporsi giag yang ada, yaitu
panggilandirect danOnnet. Dari data produksi diketahui bahwa untuk panggilan
direct dari OLO untuk melakukan panggilan ke TELKOM attateebesar 1,086
milyar (menit), dengan pertumbuhan industri seb&48s, menjadi 1,239 milyar
(menit). Untuk memperbesar jumlah produksi damdr@roduksi transit sebesar
14%, maka diperlukan akuisisi dari panggilan diraotuk dijadikan sebagai
panggilan transit, sehingga apabila diakuisisi sab80% dengan asumsi bahwa
OLO melakukan efisiensi perusahaan akibat krissbal Sehingga akuisisi 30%
produksi panggilardirect 14% akan terjadi kenaikan produksi transit menjadi
3,980 milyar (menit). Dengan akuisigirect menjadi panggilan transit akan
didapatkan penghasilan dari transit sebesar 9tiyar rupiah menggunakamet
rate transit menjadi 229 rupiah, komposisi 29 % tramskal dan 71% transit
jarak jauh. Sedangkan untulkevenue gross didapatkan 1,851 trilyun (rupiah).
Akuisisi direct sebesar 30% akan memberi kenaikevenue sebesar 10% dari

revenue pertumbuhan industri transit 14%.

4.6.3 Faktor koreks pendapatan jasa transit

Dari hasil perhitungan rencana pendapatan untaktjassit terdapat faktor faktor
yang akan mengkoreksi pendapatan dari jasa layamasit. Adapun faktor
koreksi bagi pendapatan jasa transit adalah fékbaksi postif dan faktor koreksi

negatif yang akan dijelaskan berikut ini :

» Faktor koreksi positif.
Faktor koreksi positif merupakan faktor yang mengaenhi pendapatan industri
secara positif sehingga dapat meningkatkawenue. Adapun faktor faktor
tersebut adalah sebagai berikut :
1. Pertumbuhan indsutri telekomunikasi di Indonesiagyaelaras tumbuh,
menyebabkan pertumbuhan produksi devenue untuk layanan transit,

seperti yang telah disebutkan berdasarkan pemeliida Indonesia
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mempunyai tingkat pertumbuhan sebesar 14% menghasill,678
Trilyun rupiah pada tahun berikutnya.

2. Akuisisi panggilan melalui sambungadirect baik untuk panggilan onnet
maupun offnet merupakan perluasan pasar bagi indusbsit, dengan
melakukan perluasan pasar, akan ikut meningkatkammbuharrevenue
layanan transit. Akuisisi 30% panggildimect akan meningkatkarevenue
sebesar 10%evenue transit.

3. Kecenderungan untuk mempertahankan panggilan Idkanding dengan
panggilan jarak jauh yang selalu mengalami perulbahaenyebabkan
pemakai jasa panggilan lokal akan selalu loyal danganggilan lokal dan
panggilan lokal mengalami kelebihan trafik lokal ndacenderung

mengalihkan trafik nya melalui transit TELKOM.

» Faktor koreksi negatif

Faktor koreksi negatif merupakan faktor yang memgperhi pendapatan

industri secara negatif sehingga dapat menurunkaenue. Adapun faktor

faktor tersebut adalah sebagai berikut :

1. Rate transit yang semakin turun disebabkan oleh pembédrarga diskon
agar tarif transit lebih menarik dari tadifrect menyebabkarrevenue akan
mengalami penurunan, meskipun produksi transit @lang peningkatan.
Seperti yang diperlihatkan pada Gambar 4.12 meniokak tarif transit
menjadi menarik bila dibandingkan dengan tafifect bila tarif transit
diberikan harga diskon. Harga diskon yang diberikemuk tarif rate
transit jarak jauh sebesar 529 rupiah sampai de@2@ah menjadi 423
rupiah. Sehingga tarif diskon transit jarak jauharakmenarik bila
dibandingkan dengan tarifirect untuk layanan terminasnobile sebesar
493 rupiah dan pendapataevenue sebesar 1,576 trilyun rupiah naik
sebesar 7% darrevenue tahun 2008.. Jika terus melakukan diskon
terhadap tarif transit makavenue dan potensi mendapatkamargin dari
bisnis transit akan semakin turun.

2. Hadirnya pemain baru dalam penyelenggaraan jaringep jarak jauh

seperti Bakrie Telecom akan mengkoreksi pendapgarproduksi transit
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hingga 4% dari kondisi di tahun 2008 hingga implatasi penuh

penggunaan lisensi penyelenggaraan sambungan tapgsak jauh.

. Tarif terminasi yang mengalami perubahan denganerarungan

penurunan tarif menyebabkan tarif transit kembadinfadi lebih mabhal

dibandingkan taritlirect.

. Tarif sewa jaringan menjadi faktor koreksi neghtfyi pendapatan transit,
karena tarif sewa jaringan yang di tawarkan sepertihat pada Gambar
4.10 menawarkan link sewa jaringan untuk menjalangaategi yang

telah disebutkan. Untuk tarif dengan zona lokal Hacepatan 2 Mbits/s
adalah sebesar 2,45 juta (rupiah). Jika asumsiugsddpenggunaan
sebesar 300 ribu dalam sebulan, maka dalam sesdammembutuhkan
biaya sebesar 29,4 juta rupiah untuk biaya sewag@n 1E1 link lokal.

Sedangkan untuk kebutuhan dengan pertumbuhan lé4&audeenaikan

produksi dan akuisisi menjadi sebesar 3,9 milyamitnéMaka untuk

menghitung kebutuhan daripada sewa link interkangiperlihatkan pada
Gambar 4.16 sebagai berikut :

0.8 juta
2.1 juta 2.1 juta
Produksi
-
2008 Next Year

Gambar 4.16 Proporsi trafik untuk sewa jaringan bagsit

Dari jumlah produksi transit untuk tahun berikutnymaka didapatkan

kebutuhan akan trafik sebesar 0,8 milyar menittpbun atau 67 juta menit

per bulan yang harus dipersiapkan sebagai trafflanan bagi pengguna

transit. ~ Sehingga kebutuhan akan E1 adalah 67 dibegi asumsi

penggunaan sebesar 300 ribu menit perbulan, dikpakebutuhan E1

sebesar 220 E1 untuk satu sisi link interkoneksivki 2 sisi link interkoneksi
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dibutuhkan sebesar 440 E1. Total yang harus dipaigan untuk melayani

pelanggan transit adalah sebesar 1,078 milyaalupi
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