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BAB III
METODE DAN OBJEK PENELITIAN
A. Metode Penelitian

1. Paradigma Penelitian


Paradigma penelitian dapat digambarkan sebagai berikut :
	Variabel X

	Variabel Y
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                                                      Gambar 3.1 paradigma penelitian

Keterangan : Variabel X  =  Positioning Strategy

                      Variabel Y =  Brand Image (citra merek)   
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           =  Pengaruh / Hubungan kausallitas

Jadi dalam paradigma penelitian terlihat bahwasanya ada pengaruh positioning strategy terhadap brand image (citra merek), dan juga tidak terlepas dari pengaruh variabel lain diluar penelitian.
2. Metode Penelitian

Metode penelitian yang digunakan dalam penyususunan skripsi ini adalah menggunakan metode deskriptif analisis, yaitu metode penelitian yang menggambarkan suatu kejadian atau peristiwa-peristiwa yang berlangsung pada saat penelitian dilaksanakan, dengan cara pengumpulan data atau keterangan-keterangan yang berhubungan dengan masalah yang diteliti, kemudian data tersebut diolah dan dianalisis melalui suatu pembahasan yang sistematis. (Metode Penelitian Administrasi Sugiyono, 1995: 105).
3. Variabel Penelitian dan Operasionalisasi Variabel

    3.1 Variabel Penelitian

Variabel penelitian yang digunakan dalam penulisan ini tentang pengaruh positioning strategy terhadap brand image (citra merek) Telkomsel di Bandung ada dua variable penelitian, diantaranya :
a. Positionig Strategy, variabel bebas (X).
Positioning strategy yaitu tindakan merancang strategi pasar dalam hal penawaran dan citra perusahaan sehingga menempati suatu posisi yang membedakan (diantara pesaing) di dalam benak pelanggan sasarannya. Menurut Rambat Lupiyoadi (2001:58) positioning dalam jasa terdiri dari indikator variabel :
1. Produk, yaitu merupakan keseluruhan konsep objek atau proses yang memberikan nilai manfaat kepada konsumen.
 2. Harga, yaitu sejumlah nilai yang ditukarkan konsumen dengan manfaat yang didapat dari memiliki atau menggunakan produk atau jasa lainnya, dimana nilainya ditetapkan oleh penjual dan pembeli melalui tawar menawar atau ditetapkan oleh penjual untuk suatu harga yang sama terhadap semua pembeli.

3. Promosi, yaitu insentif jangka pendek untuk meningkatkan pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa dengan mengaharapkan jauh lebih baik dari segi pendapatan yang diterima.

4. Place, yaitu dinamakan juga saluran dagang untuk suatu produk yang dilalui oleh perpindahan hak milik atas barang yang dihasilkan dari produsen sampai ketangan akhir konsumen.

5. People, yaitu tipe atau kualitas dan kuantitas orang yang akan terlibat dalam pemberian produk jasa ini.

6. Process, yaitu bagaimana semua gabungan proses aktifitas, prosedur-prosedur dan jadwal pekerjaan beserta hal-hal rutin dimana jasa dihasilkan dan disampaikan kepada konsumen.

7. Costumer Service/Layanan Pelanggan, yaitu tingkat service yang bagaimana yang akan diberikan kepada konsumen meliputi berbagai aktivitas diseluruh area bisnis dan berusaha mengkombinasikan antara penjualan jasa untuk memenuhi kepuasan konsumen mulai dari pemesanan, proses, hingga pemberian hasil jasa melalui komunikasi untuk mempererat kerjasama dengan konsumen.
b. Brand image ( Citra Merek ), variabel terikat (Y)


Brand image (citra merek), yaitu sebuah nama atau symbol, istilah, tanda, rancangan, ataupun kombinasi dari hal-hal tersebut dimana maksudnya mengindentifikasi barang ataupun jasa dari seorang atau sekelompok penjual dan untuk membedakannya dari produk pesaing lainnya. Menurut Freddy Rangkuti (2002:44 ) brand image terdiri dari indikator variabel :

1. Attribut, setiap merek memiliki attribute. Attribut ini perlu dikelola dan diciptakan agar pelanggan dapat mengetahui dengan pasti attribute-attribut apa saja yang terkandung dalam suatu merek. Contohnya BMW seri tujuh merupakan merek mobil yang dirancang dengan kualitas tinggi selalu menjaga keamanan, bergengsi, harga jual mahal serta dipakai oleh senior eksekutif perusahaan.
2. Beneffit / Manfaat, kebutuhan yang terpenuhi dengan memanfaatkan produk yang telah dibeli, merupakan titik tolak dari pada brand image yang ditwarkan terhadap konsumen.

3.  Values / Nilai, brand image juga menyatakan sesuatu tentang nilai bagi produsen. Brand image yang mempunyai nilai yang tinggi akan dihargai olehkonsumen sebagai merek yang berkelas, sehingga dapat mencerminkan siapa pengguan merek tersebut. 

4. Culture / Budaya, merek juga mewakili budaya tertentu. Misalnya, Marcedes mewakili budaya Jerman yang terorganisasi dengan baik dan memiliki cara kerja yang efisien dan selalu mengahasilkan produk yang berkualitas tinggi.

5. Personality / Kepribadian, brand image juga memiliki yaitu kepribadian bagi para penggunanya. Jadi diharapkan dengan menggunakan merek kepribadian konsumen akan tercermin bersamaan dengan merek yang digunakan. perspektif brand image sebagai pribadi membuat identitas merek menjadi lebih kaya dan menarik. Pribadi brand image dapat menciptakan merek yang kuat beserta sifat ekspresi konsumen terhadap brand image itu sendiri.
6. User / Pemakai, brand image juga menunjukan jenis konsumen  pemakai merek tersebut. Itulah sebabnya para pemasar selalu menggunakan analogi orang-orang terkenal untuk penggunaan mereknya. Misalnya untuk menggambarkan orang yang sukses selalu menggunakan BMW seri tujuh. 
    3.2 Operasionalisasi Variabel

Untuk memperjelas permasalahan di atas maka peneliti membuat operasional variabel yang dapat dilihat pada tabel 3.1 sebagai berikut :

Tabel 3.1

Operasional Variabel Penelitian

	Variabel
	Sub Varibel
	 Indikator
	Item

	Positioning Strategy

(X)
	1. Product
	a. Manfaat inti (Core Benefit)
b. Manfaat dasar tambahan

    (Basic Product)
c. Harapan product (Expected

    Product)

d. Kelebihan yang dimiliki produk

    (Augmented Product)

e. Potensi masa depan produk

   (Potential Product) 
	1
2

3

4

5

	
	2. Price
	a. Elastisitas permintaan

b. Struktur biaya

c. Persaingan

d. Positioning dari jasa yang

    ditawarkan

e. Sasaran yang ingin dicapai

f. Daur hidup jasa

g. Sumber daya yang digunakan

h. Kondisi ekonomi
	6

-

7

8

9

10

11

12

	
	3. Promotion
	a. Advertising
b. Personal Selling
c. Sales Promotion
d. Public Relation
e. Word of Mouth
f. Direct Mail
	13
14

15

16

17

18

	
	4. Place
	a. Penyedia jasa

b. Perantara

c. Konsumen
	19

20

21

	
	5. People
	a. Contractors
b. Modifiers
c. Influencers
d. Isolateds
	22

23

24

25

	
	6. Process
	a. Divergensi yang dikurangi

b. Divergensi yang ditingkatkan

c. Kompleksitas yang dikurangi

d. Kompleksitas yang ditingkatkan
	26

27

28

29

	
	7. Customer Service
	a. Pra-transaksi

b. Transaksi

c. Pasca-transaksi
	30

31

32

	Brand Image (Citra Merek) 
(Y)
	1. Attribut
	- attribute yang digunakan

 untuk menandakan,

   mengingatkan kepada

   brand image tersebut
	1

	
	2. Benefit / Manfaat
	- manfaaat yang ditonjolkan

   dan dirasakan langsung

   oleh konsumen.
	2



	
	3. Values / Nilai
	- pencerminan kepada

   konsumen terhadap brand

   image yang digunakan
	3

	
	4. Culture / Budaya
	- budaya yang ditimbulkan oleh konsumen terhadap brand image
	4



	
	5. Personality / Kepribadian
	- pencerminan kepribadian dari konsumen terhadap brand image yang digunakannya
	5

	
	6. User / Pemakai
	- Menunjukan jenis pemakai (konsumen) dari brand image yang digunakannya
	6



               Sumber : Hasil Penelitian Kepustakaan, Mei 2005

4. Teknik Pengumpulan Data
     a. Data Primer

Peneliti mendapat data-data tentang pelaksanaan positioning strategy pada perusahaan dengan mengunjungi perusahaan yang bersangkutan untuk memperoleh data yang dibutuhkan, di antaranya melalui:
1. Observasi non partisipan, yaitu mengadakan pengamatan pada objek penelitian, akan tetapi peneliti tidak ikut berpartisipasi atau berperan dalam proses kerja di objek penelitian.

2. Wawancara terstruktur yaitu pengumpulan data yang dilakukan oleh peneliti untuk mendapatkan informasi yang diperlukan diperusahaan dengan cara melakukan tanya jawab langsung dengan Kepala Bagian Marketing berdasarkan pertanyaan-pertanyaan yang telah disiapkan dan disusun secara terstruktur dan sistematis, di mana peneliti menyediakan pedoman wawancara.

3. Angket yaitu teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberikan daftar pernyataan yang diberikan kepada para konsumen yang menggunakan simcard merek Telkomsel, berjumlah 45 responden dengan menggunakan rumus waktu. Kriteria responden (berdasarkan masukan dari perusahaan Telkomsel) di sini adalah :

a.   Usia, 20 tahun ke atas.

b.   Tingkat pendidikan dan profesi.

c.   Mengenal produk, yaitu Telkomsel

Menentukan jumlah responden konsumen  yang akan diberikan kuesioner, peneliti menggunakan rumus waktu yang dikemukakan Tjahto Sutisnawidjaja dalam bukunya Riset dan Praktek Penelitian Administrasi (1995:13) sebagai berikut :
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Keterangan :

Wp
: Keseluruhan waktu yang tersedia untuk melakukan penelitian dan penyusunan skripsi, yaitu selama 6 bulan / 90 hari /  180 jam.

Wo
: Keseluruhan waktu yang tersedia untuk melaksanakan penelitian sampai penarikan angket selama 3 bulan / 45 hari / 90 jam.

Wi
: Keseluruhan waktu yang tersedia dan memungkinkan peneliti untuk mendapatkan data dari responden dalam satu hari, yaitu 2 jam kerja.

N
:  Jumlah responden

Wp
=
Wo + W2n

180
=
90+2n

n
=
180 – 90



2

n
= 
45 responden  

          Jawaban angket dengan menggunakan pemberian skor menggunakan skala, salah satunya adalah Skala Likert yang dijabarkan oleh Donald R. Cooper dan C. William Emory , yaitu sebagai berikut :
	Keterangan
	Nilai

	Sangat Setuju
	5

	Setuju
	4

	Kurang Setuju
	3

	Tidak Setuju
	2

	Sangat Tidak Setuju
	1


b. 
Data Sekunder


Peneliti memperoleh sumber data sekunder melalui studi kepustakaan yang bertujuan untuk membandingkan hasil yang diperoleh dengan teori yang telah ada.
5. Teknik Analisis Data.

Teknik analisis  data ini menggunakan uji Validitas, Uji Reabilitas, Koefisien Korelasi Rank Spearman, t-hitung, dan Koefisien Determinasi. Yaitu  sebagai berikut :

   1.  Uji Validitas

Uji Validitas Instrument menggunakan rumus Product Moment Pearson dengan skala serendah-rendahnya Interval. Oleh Karen itu, untuk mengubah Skala Ordinal ke skala interval menggunakan rumus Perhitungan Methode Of Succecive Interval (MSI)

Perhitungan  Methode Of Succecive Interval  dikutip dari Harun Al Rasjid, 1994;134. Adapun langkah-langkah untuk melakukan transformasi data adalah sebagai berikut :

1. Berdasarkan jawaban responden, untuk setiap pernyataan, hitung frekuensi setiap jawaban.

2. Berdasarkan frekuensi yang diperoleh untuk setiap pernyataan, hitung proporsi setiap jawaban.

3. Berdasarkan proporsi tersebut, untuk setiap pernyataan, hitung proporsi kumulatif untuk setiap pilihan jawaban.

4. Untuk setiap pernyataan, tentukan nilai batas untuk Z pada setiap pilihan jawaban.

5. Hitung nilai numerik penskalaan (scale value) untuk setiap pilihan jawaban melalui persamaan berikut :
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Di mana :

Density at Lower Limit
=  Kepadatan batas bawah

Density at Upper Limit
=  Kepadatan batas atas

Area Under Upper Limit
=  Daerah di bawah batas atas

Area Under Lower Limit
=  Daerah di bawah batas bawah

[image: image8.wmf]å

å

-

-

=

x

T

N

N

x

12

3

2

6.
Hitung skor (nilai hasil transformasi) untuk setiap pilihan jawaban dengan persamaan berikut: 

  Uji Validitas Instrumen

Instrumen penelitian di uji coba dengan tujuan untuk mengetahui apakah instrumen telah memenuhi persyaratan ditinjau dari segi kesahihan/validitas. Menurut Sugiyono (1999 : 109) mendefinisikan bahwa :”Valid berarti instrumen tersebut dapat digunakan untuk mengukur apa yang seharusnya diukur”.  

Dengan demikian, sebuah instrumen dikatakan sah apabila dapat mengukur apa yang diukur. Instrumen dikatakan valid apabila mampu mengukur apa yang diinginkan. Tinggi rendahnya validitas instrumen menunjukkan sejauhmana data yang terkumpul tidak menyimpang dari gambaran tentang variabel yang dimaksud. (Arikunto : 1998 : 160).
Alat pengujian yang dipakai adalah Korelasi Product Moment dari Karl Pearson sebagaimana yang tertuang dalam Arikunto (1998 : 162) sebagai berikut:
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Di mana :
r
= Koefisien validitas butir pernyataan yang dicari

n
= Banyaknya  responden (di luar sampel penelitian yang sebenarnya )
X
= Skor yang diperoleh subyek dari seluruh item

Y
= Skor total yang diperoleh dari seluruh item

(X
= Jumlah skor dalam distribusi X

(Y
= Jumlah skor dalam distribusi Y

(X2
= Jumlah kuadrat masing-masing distribusi X

(Y2
= Jumlah kuadrat masing-masing Y

   2. Uji Reliabilitas

Reliabilitas (reliability, ketepercayaan) menunjuk pada pengertian apakah sebuah instrumen dapat mengukur sesuatu yang diukur secara konsisten dari waktu ke waktu. Jadi, kata kunci untuk syarat kualifikasi suatu instrumen pengukur adalah konsistensi, keajegan, atau tidak berubah-ubah.

Adapun rumus koefisien reliabilitas Alpha Cronbach adalah sebagai berikut:
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Dimana :

r 
: Koefisien reliabilitas yang dicari

k 
: Jumlah butir pertanyaan (soal)

(i2 
: Varians butir-butir pertanyaan (soal)

(2 
: Varians skor tes
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Untuk mengerjakan rumus di atas dalam uji reliabilitas sebuah instrumen, yang sering banyak memakan waktu adalah perhitungan varians tiap butir soal, tergantung jumlah butir pertanyaan yang ada. Semakin banyak jumlah pertanyaan akan semakin banyak kerja perhitungan varians tiap butirnya. Varians butir itu sendiri dapat diperoleh dengan mempergunakan rumus sebagai berikut:

Dimana :

(i2   
:  Varians butir pertanyaan ke-n (misalnya ke-1, ke-2, dan seterusnya)

(Xi  

:   Jumlah skor jawaban subjek untuk butir pertanyaan ke-n

Dalam teknik analisis data, peneliti menggunakan rumus statistik yaitu koefisien korelasi rank spearman, dan uji hipotesis agar dapat ditarik kesimpulan.
   3.   Regresi Linear Sederhana

Regresi sederhana didasarkan  pada hubungan fungsional maupun kausal satu variabel independen dengan satu variabel dependen. Persamaan umum Regresi Linier Sederhana menurut Sugiyono (1999;204)  adalah :
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Keterangan :
Y
: 
Subyek dalam variabel dependen yang diprediksikan

a
: 
Harga Y bila X = 0 (harga konstan)

b
:
 Angka arah koefisien regresi, yang menunjukkan angka peningkatan  ataupun penurunan variabel dependen yang didasarkan pada variabel independent bila b (+) maka naik dan bila b (-) maka terjadi penurunan

X
: 
Subjek pada variabel independen yang mempuyai nilai tertentu  
Harga dari a dan b dapat dicari dengan rumus, menurut Sugiyono (1999;206) adalah :
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   3.  Koefisiensi Korelasi Rank Spearman. 


Untuk mengetahui sejauh mana pengaruh positioning strategy terhadap brand image (citra merek) Telkomsel di Bandung, peneliti menggunakan koefisien korelasi Rank Sperman, dengan rumus yang digunakan sebagai berikut :
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Jika tidak ada data kembar :
Keterangan :

rs
: Koefisien rank spearman.

(di2
: Jumlah selisih rangking

N
: Banyaknya responden 
b. Bila terdapat data kembar pada perhitungan maka rumus yang digunakan adalah sebagai berikut :

Dimana :
 
Keterangan :

rs

: Koefisien korelasi rank spearman.

(x2 
: Jumlah nilai pengamatan item kuadrat

(y2 
: Jumlah nilai pengamatan total kuadrat.

N
: Jumlah angket yang terkumpul

(di2 
: Selisih antara rank x dan rank y kuadrat. (1994;254)
Mencari pemecahan (Tx dan (Ty selanjutnya dilakukan dengan cara sebagai berikut :



Keterangan :

t

: Banyaknya data kembar.

(Tx
: Total skor item

(Ty
: Total skor jawaban angket. (1994;254)
Cara perhitungan melalui langkah-langkah sebagai berikut: 

1.   Tiap angket responden diberi angket

2.   Menyusun daftar responden pertama sampai akhir

3.   Skor item 1 dianggap X

4.   Total skor dianggap Y

5.   Mencari nilai total skor

6.   Mencari ranking X

7.   Mencari rangking Y

8.   Mencari  di

9.   Mencari  di²

10. Mencari Tx

11. Mencari Ty

12. Mencari rs

Setelah melalui pengujian hipotesis dan hasilnya positif maka untuk menentukan keeratan hubungan antara kedua variabel yaitu varibel X dan variabel Y adalah sebagai berikut : 
	Interval Koefisien 
	Tingkat Hubungan 

	0,00 – 0,199

0,20 – 0,399

0,40 – 0,599

0,60 – 0,799

0,80 – 1,000
	Hubungan yang sangat rendah

Hubungan yang rendah

Hubungan yang sedang

Hubungan yang kuat

Hubungan yang sangat kuat


(Sumber : Sugiyono, Metode Penelitian Administrasi, 1998;149)
   2. Uji Hipotesis

Untuk menguji apakah terdapat pengaruh positioning strategy yang cukup signifikan terhadap brand image Telkomsel, maka peneliti mengadakan pengujian hipotesis jika :

a. Ho = rs < 0, Tidak terdapat pengaruh positioning strategy (X) yang cukup signifikan terhadap brand image (citra merek) (Y) pada PT. Telkomsel.di Bandung  
b. Hi = rs ≥ 0, Terdapat pengaruh positioning strategy (X)  yang cukup signifikan terhadap brand image (Y) pada PT. Telkomsel.di Bandung  
Pengujian ini menggunakan t-hitung menurut Sidney Siegel dengan rumus :


Dimana :


t
: t hitung

n  
: Banyaknya responden

rs

: Koefisien korelasi (1992;263)

Hasil t-hitung dibandingkan dengan t-tabel agar diketahui apakah terdapat pengaruh positioning strategy yang cukup signifikan terhadap brand image (citra merek) Telkomsel, dengan hipotesis :

a. t hitung < t tabel berarti Ho diterima dan Hi ditolak

b. t hitung > t tabel berarti Ho ditolak dan Hi diterima  
4.  Koefisien Determinasi 

Koefisien determinasi menurut Sidney Siegel sebagai berikut : 

Keterangan :

Kd
 : Koefisien determinasi

rs
 : Koefisien korelasi. (1995;198)
B.Objek Penelitian

Penelitian ini dilakukan di perusahaan Telkomsel.Tbk sebuah perusahaan yang bergerak dibidang jasa telekomunikasi, tepatnya di kantor cabang yang beralamat di di Jl. Ahmad Yani No. 252 Bandung Jawa Barat.
1. Sejarah Perusahaan Telkomsel.tbk 

Telkomsel adalah singkatan dari “ Telekomunikasi Selular”  yaitu nama sebuah perusahaan yang mengelola jasa komunikasi selular melalui sim card (kartu) bernama dan memberikan jasa yang berkualitas. Pada awalnya Telkomsel adalah nama layanan dari jasa sistem telekomunikasi bergerak selular (STBS) yang dikelola oleh PT.Telkom . Jasa ini muncul setelah berhasilnya pilot project STBS GSM di pulau Batam dan Bintan (Riau).


. Dengan menggunakan nama layanan ini Telkomsel memulai proyek percontohan pada akhir tahun 1993 di pulau Bintan dan Batam ( Riau ) dengan menggunakan teknologi GSM (Global System for Mobile Communication)yang telah dikenal luas diseluruh dunia international. Proyek yang pertama kali menggunakan teknologi GSM di Indonesia ini berhasil membangun jaringan komunikasi selular dari tiada hingga dapat melakukan pembicaran pada sistem telekomunikasi bergerak. Hanya dua bulan sejak dimulai proyek ini, hasil yang sangat memuaskan didapat oleh Telkomsel dimana proyek ini telah berkembangn dengan cepat ke propinsi-propinsi si Indonesia. Mengantar pada pendirian Telkomsel pada 26 Mei 1995 sebagai salah satu dari tiga pemegang izin nasional penyelenggara GSM di Indonesia.


Setelah keberhasilan proyek GSM di ulau Batam dan Bintan ini , Telkomsel terus berupaya untuk memperluas pelayanan ke seluruh wilayah di Indonesia. Jaringan baru dilancarkan dan dioperasikan di Medan, Surabaya, Bandung, dan Denpasar tanpa melupakan kota-kota kecil lainnya. Dengan berbekal pengalaman yang diperoleh didaerah lain, mulailah pengenalan GSM di Indonesia Telkomsel meluncurkan pelayanannya di Jakarta pada tanggal 29 Mei 1996. Peluncuran ini dapat dikatakan sukses, karena dapat menarik pelanggan 10.000 lebih/bulan, dan terus meningkat setiap bulannya. Namun usaha Telkomsel dalam memperluas pelayanan tidak berhenti sampai disitu saja. Rencana pengembangan secara agresif yang bertujuan untuk menyediakan pelayanan GSM untuk seluruh penduduk di Indonesia mencapai puncaknya ketika pada tanggal 29 Desember 1996 Telkomsel menjadikan Ambon sebagai persinggahan terakhir yang dilayani oleh jaringan GSM Telkomsel. Dengan keberhasilannya menjangkau seluruh propinsi di Indonesia Telkomsel tidak begitu saja merasa puas, Telkomsel juga terus berusaha untuk memperluas ke kota-kota kecil lainnya.


Pada saat pendirian Telkomsel saham terbeasr dipegang oleh raksasa penyelenggara telekomunikasi domestic yaitu PT.Telkom sebesar 51% dan perusahaan pemimpin telekomunikasi International PT.Indosat sebesar 49%. Telkom dan Indosat tercatat pada BEJ ( Bursa Efek Jakarta ), New York Stock Exchange dan London Stock Exchange. Setelah melalui proses tender terbuka dan transparan selama satu tahun, dua pemegang saham baru yaitu PT.Telecom Netherlands, anak perusahaan public raksasa Belanda ini serta PT.Sedco Megacell Asia sebuah perusahaan local yang dimotori oleh pengusaha Indonesia terkemuka Setiawan Djodi, masuk dalam jajaran pemegang saham Telkomsel. Komposisi pemegang saham saat itu adalah PT.Telkom saham terbesar   42,72% lalu Indosat 35% dan PT.Telecom Netherlands sebesar 17,28% dan PT.Sedco Megacell Asia 5%. Pada akhir tahun 2001 Singapore Telecom Mobile Ptl LTD ( Singtell Mobile ) membeli saham yang dimiliki oleh PT.Telecom Netherlands, beserta saham yang dimiliki oleh PT.Sedco Megacell Asia. Kemudian pada pertengahan tahun 2002, Singtell Mobile memperoleh tambahan saham 12,76 % dari PT.Telkom, dengan demikian Singapore Telecom Mobile Ptl LTD tercatat sebagai pemegang saham, kemudian PT.Telkomsel sebesar 35 % dalam jumlah saham total.

( Sumber : Wawancara dengan Sekretariat Regional Telkomsel Bandung.).  
2 Falsafah Telkomsel

1.) Misi

Komitmen PT.Telkomsel untuk terus memperluas wilayah cakupan di Indonesia. Dan Telkomsel juga terfokus untuk memberikan mutu dan layanan yang terbaik bagi pelanggannya. Telkomsel dengan program cybercell bertekad untuk menjadi operator kelas dunia sehingga mencapai status operator GSM Indonesia yang berstandar internasional dengan menggabungkan pelayanan yang handal dan profesionallisme, teknologi, pengelolaan usaha dan pemasaran yang efisien. Telkomsel untuk melayani seluruh provinsi di tanah air dengan memberikan keutamaan pada wilayah cakupan (coverage), kapasitas sambungan (capacity), biaya (cost), mutu jaminan (quality) dan service. Dimana semuanya disingkat dengan menjadi 3C + QS.

2.) Tujuan

Telkomsel memandang dirinya sebagai trend setter di industri telekomunikasi Indonesia dengan standar internasional. Wawasan ini tercermin pada rancangan kartu Halo yang menggambarkan pernyataan keanekaragaman budaya melalui telekomunikasi. Tujuan utama dari Telkomsel adalah menjadikan telepon selular atau telepon genggam sebagai kebutuhan umum yang terjangkau oleh semua lapisan masyarakat, sehingga bukan hanya golongan tertentu saja yang dapat menggunakan manfaat dari penggunaan telepon selular. Telkomsel akan terus meningkatkan pelayanan dan memperluas cakupannya di Indonesia dan negara-negara lain dengan cara menggiatkan perjanjian kesepakatan roaming international dengan Negara-negara lain.

3.) Motto

Telkomsel mendukung sepenuhnya perkembangan nasional dan ekonomi nasional Indonesia dengan menyediakan pelayanan telekomunikasi yang bermutu tinggi dan efisien. Disamping itu Telkomsel juga menciptakan infrastruktur telekomunikasi canggih dengan jaringan distribusi yang luas. Telkomsel juga mampu meningkatkan citra sebagai perusahaan telekomunikasi yang terkemuka dengan membuat kepuasan pelanggan melalui pelayanan yang cepat, akurat, handal, dan ramah sejalan dengan motto perusahaan yaitu “ Terdepan Dalam Mutu Dan Layanan “.

3. Peralatan Pendukung Perusahaan Telkomsel
Telkomsel menggunakan peralatan mutakhir dalam pengoperasian dan pemeliharaan jaringan GSM yang sangat canggih. Dengan sekitar 100 BTS ( Bite Tranciever Station ) Telkomsel melayani lebih dari 17,8 juta pelanggan yang tersebar diseluruh Indonesia. Dengan jumlah BTS tersebut  daya jangkau semakin luas dan akan memperkecil daerah Blank Shot diwilayah yang terjangkau. Untuk Menunjang kualitas jaringan Telkomsel memiliki stasiun pemancar bergerak sementara yang dinamakan Compact Mobile Base Station ( Combat ). Pada saat ini Telkomsel telah memiliki 10 unit Combat.  

Untuk mengukur dan memantau kualitas, Telkomsel memilki Dream Racer ( Drive Test and Radio Cellular Performance ). Secara teknis peralatan teknologi canggih yang terdapat di dalam mobile ini bekerja untuk mengukur interferensi frekuensi, tingkat keberhasilan panggilan ( Succes Call Ratio ), tingkat keberhasilan hand over selama pembicaraan, kualitas suara, kekuatan sinyal, sampai pada kemampuan mengecek efek overload selama jam-jam sibuk. Selain itu dream racer juga mampu memonitor dan membandingkan sinyal Telkomsel dengan kekuatan jaringan operator lainnya. Perangkat yang di install dalam mobile ini dilengkapi dengan peralatan ultra modern dan multi vendor yaitu, meliputi computer, Tems ( Transmission Equipment Monitoring System ), antenna GPS ( Global Positioning System ), antenna high gain, antenna dopler dan perangkat analisator spectrum dan meteran pengukur kekuatan medan yang akan menjamin jaringan yang handal. Saat ini Telkomsel telah mengoperasikan 10 unit Dream Racer di Indonesia.

Untuk memonitor dan mengatur jaringan dari sisi telekomunikasi, Telkomsel memiliki Network Management Centre ( NMC ) yang beroperasi selama 24 jam penuh. Dengan perangkat pemantau jaringan yang terintegrasi, Telkomsel dapat mendeteksi keberadaan BTS yang berada di seluruh Indonesia. Tujuannya adalah untuk menjaga performansi jaringan.


Telkomsel juga melibatkan jaringan telekomunikasi dari empat vendor seperti Nokia, Motorola, Siemens, dan Ericson. Untuk menjaga kualitas jaringan ke empat modul tersebut dipadukan dalam satu jaringan selular mengenai pengontrolan NMC. Kerjasama para vendor ini pada prinsipnya dalam rangka menyusun arsitektur jaringan. Telkomsel merancang pembangunan jaringan melalui tender for Infrastucture in New Millenium (Tinem ) yaitu proyek pengadaan infrastruktur selular.
4. Fitur-fitur dari produk perusahaan Telkomsel
               Telkomsel menyediakan fitur-fitur disetiap produk dari perusahaan. Adapun fitur-fitur dari produk yang dimaksud :
1. Global Packet Radio Service ( GPRS )


GPRS merupakan jaringan data berkecepatan tinggi yang memungkinkan pelanggan untuk mengakses internet dalam artian proses mengirim dan menerima data dengan lebih cepat dan dapat dilakukan setiap saat tanpa melakukan ‘dial-up’ terlebih dahulu. ‘Dial-up’ merupakan satu proses dimana penggunaan internet yang disediakan oleh suatu Internet Service Provider melakukan kontak terlebih dahulu dengan penyedia layanan internet tersebut. Dengan adanya GPRS konsumen tidak perlu melakukan proses dial-up terlebih dahulu melalui perangkat handset-nya atau mobile phone yang digunakan, mereka hanya langsung mengakses ke portal atau situs yang mereka inginkan. Semua ini dikarenakan sifat teknologi GPRS yang ‘always connected’.
2. MultiMedia Messaging Service ( MMS )


MMS merupakan fitur canggih yang memungkinkan pelanggan untuk dapat melakukan pengiriman dan penerimaan pesan dalam bentuk video, foto, suara dan teks yang penggunaannya semudah teknologi ‘Short Messaging Service’ atau yang lebih dikenal dengan SMS.
3. Wireless Application Protocol ( WAP )

WAP adalah sebuah protocol, teknologi untuk menghubungi internet dengan ponsel pelanggan Telkomsel. Teknologi WAP ini adalah seperangkat spesifikasi berdasarkan HTML yang memungkinkan data internet untuk bekerja di alat wireless. Pelanggan Telkomsel dapat mengakses internet dengan menggunakan ponsel dan halaman situs akan ditampilkan pada layar ponsel.
4. Short Message Service ( SMS )
SMS adalah memungkinkan pelanggan untuk mengirim dan menerima pesan dalam format tulisan dengan kapasitas 160 karakter.
5. Call Line Identification Presentation (CLIP)

CLIP adalah layanan yang memungkinkan pelanggan untuk memunculkan nomor telepon pemanggil pada ‘mobilephone’ pelanggan Telkomsel. Jika pelanggan telah memasukkan nomor tersebut ke direktori telepon maka yang tertera pada handset adalah nama pemanggil. Dengan fasilitas ini pelanggan dapat dengan cepat mengetahui identitas lawan bicaranya.

6. Call Forward
Call Forward adalah  layanan yang memungkinkan pelanggan untuk mengalihkan panggilan ke nomor telephone lain atau ‘voice mailbox’. Panggilan dapat dialihkan berdasarkan :

a.  Kehendak pelanggan Telkomsel. 
b.  Pengalihan otomatis ke voice mailbox untuk kondisi :

· Tidak ada jawaban (no reply).

· Mobile phone dimatikan atau berada di luar  jangkauan (on unreachable).

· Sedang sibuk (on busy).
5. Layanan dari Perusahaan Telkomsel

Telkomsel menyediakan layanan yang menerima semua bentuk keluhan dari pelanggan. Adapaun bentuk-bentuk dari layanan yang disediakan oleh Telkomsel diantaranya :
a). GraPARI

Gra Pari Sraya atau yang disingkat dengan GraPari berasal dari bahasa Sansekerta yang diberikan oleh Sri Sultan Hamengkubuwono X untuk nama kantor pelayanan Telkomsel sebagai tanda penghargaan atas diresmikannya kantor pelayanan Telkomsel di daerah Istimewa Yogyakarta. Sejak itulah seluruh kantor pelayanan Telkomsel ditetapkan dengan nama GraPARI Telkomsel atau Grha Pari Saraya Telkomsel.


GraPARI menjual dan memasarkan kartuHALO maupun SimPATI untuk mempermudah masyarakat memperoleh produk Telkomsel karena ada diantara pelanggan seluruh Indonesia.

b). GeraiHALO.


GeraiHALO adalah sebuah layanan yang diberikan Telkomsel kepada pelanggannya yang menggunakan (simCard) kartuHALO. Dimana layanan yang diberikan oleh GeraiHalo mencakup dari awal, diantaranya berawal dari aktifisasi, kemacetan-kemacetan yang terjadi pada saat menggunakan kartuHALO, sampai pada akhirnya masalah billing (rekening pembayaran). Untuk mempermudah kebutuhan pelanggan, GeraiHALO memberikan no 333 untuk mengetahui berapa besar tagihan anda.

c).  Caroline (Costumer Care On Line)

Layanan ini diutamakan untuk pengguna kartuHALO dari Telkomsel. Maksud dari Caroline yaitu Customer Care On-Line, dimana stiap saat dimana dan kapan saja ada tanggapan atau keluhan dari pelanggan Telkomsel dapat memanfaatkan fasilitas ini. Para pelanggan Telkomsel kartuHALO cukup meng-akses ke nomor 111, segala keluhan atau tanggapan dari pelanggan akan di atasi oleh pihak-pihak Caroline.

6. Lingkup Usaha Perusahaan Telkomsel

Telkomsel merupakan perusahaan yang bergerak di bidang jasa telekomunikasi, dimana Telkomsel menegeluarkan beberapa macam produk yang berbentuk simCard, beriktu fasilitas layanan untuk kelancaran jaringan Telkomsel tersebut. Dari data yang didapat, adapun macam-macam produk yang dikeluarkan Telkomsel antara lain :
6.1 Produk Telkomsel

Telkomsel mempunyai tiga macam produk yaitu, Kartu Halo, Simpati dan Kartu As. Untuk lebih jelas akan dipaparkan satu persatu produk-produk Telkomsel :

1. Kartu Halo

Kartu jenis paska bayar Telkomsel ini menerobos pasar melalui pendekatan kultur ke Indonesiaan, baik dari sisi nama “kartuHALO” sebagai pengganti sebutan simcard GSM, maupun desain pada kartunya yang mengangkat berbagai macam nilai budaya Indonesia yang identik dengan luasnya jangkauan layanan GSM yang ditawarkan dari kartuHALO baik dari sabang – marauke meng-cover lebih dari 80% populasi dilebih dari 5oo kota besar dan ribuan kecamatan yang didukung oleh teknologi GSM Dual Band (900 & 1800 ). Disamping itu juga pelanggan kartu HALO juga nyaman berkomunikasi di berbagai belahan dunia, karna Telkomsel telah menggandeng Mitra International Roaming sebanyak 180 operator di 75 negara di seluruh dunia.
Kartu HALO menjadi produk yang utama dari Telkomsel mempunyai fitur-fitur yang dapat di askes setiap saat, diantaranya :

1. Layanan Multibank Mobile Banking dengan aplikasi 2,5G 

2. Layanan Mobile Data Services dengan aplikasi GPRS dan MMS ( Multimedia Messages Servixe )

3. Layanan WIFI (Wireless Fidelity ) dengan aplikasi 2 3/4G ( EDGE-Enhanced Data Rate for GSM Evolution )

4. Layanan Standar lainnya, seperti : SMS (Short Messages Service ), Call Forwarding, Caller Line Identification, Call Waiting, Premium Rate Call Barring, Voice Mail, Fax and Data Service, IDD/SLI, National/International Roaming, Multy Party Calling serta layanan informasi Billing (SMS 333).

Kartu HALO terbagi menjadi tiga jenis, hal ini dikeluarkan oleh Telkomsel mengingat kopnsumen Telkomsel yang dari berbagai kalangan. Diantaranya :

1. HALO bebas Roaming Nasional

Telkomsel membuat konsumen bebas menerima telepon dari sesame pelanggan Telkomsel diseluruh Indonesia, diatambah diskon airtime 20% untuk setiap panggilan ke 10 nomor pilihan anda , komunikasi konsumen kapan dan dimana saja menjadi terjaga oleh Telkomsel.

2. HALO bebas 150 SMS

Telkomsel memberi 150 SMS gratis/ bulan dengan persyaratan abondemen hanaya sebesar Rp.45.000. Paket ini dirancang Telkomsel untuk kaum muda yang sering ber-SMS.

3. HALO bebas abondemen

Telkomsel mengeluarkan paketan HALO yang ini untuk paketan pasca bayar pertama dan satu-satunya di Indonesia. Persyaratan hanya dengan tagihan minimum Rp.25.000



Untuk lebih rincinya penulis memaparkan tarif dari produk kartu HALO ini, sebagai berikut perinciannya :

Tabel 3.2
Tarif pembagian kartuHALO
	Keterangan
	HALObebas Roaming Nasional
	HALObebas 150 SMS
	HALObebas Abondemen

	Abondemen bulanan
	Rp.65.000
	Rp.45.000
	Rp.0

	Tagihan Minimun/bulan
	-
	-
	Rp.25.000*

	SMS Reguler
	Rp.250
	Rp.250
	Rp.350

	SMS ke luar Negri
	Rp.500
	Rp.500
	Rp.600

	MMS (per 50Kb)
	Rp.1000
	Rp.1000
	Rp.1250

	GPRS
	Rp.25/Kb
	Rp.25/Kb
	Rp.30/Kb

	Fasilitas layanan standar
	ada
	ada
	ada

	Bebas Roaming Nasional
	ada
	tidak
	tidak

	Bebas SMS
	tidak
	150/bulan
	tidak

	Diskon 10 no.favorit
	ada
	tidak
	tidak



*) tarif sebelum PPN 10%

Sumber : Telkomsel

2. Simpati
Kartu prabayar isi ulang ini merupakan yang pertama di Indonesia, bahkan di Asia. Dalam hal ini Telkomsel mempelopori layanan kartu prabayar pada saat yang tepat, dimana Indonesia sedang di landa krisis ekonomi pada tahun 1997. Telkomsel mengeluarkan produk “Simpati” untuk pengguna jasa selular. Secara keseluruhan simpati sama dengan kartu halo, hanya yang membedakan simpati kartu pra bayar sedangkan halo kartu paska bayar. Simpati mempunyai akses layanan setiap saat yaitu :
1. Layanan simpati International Roaming pada Februari 2003

2. Layanan teknologi GSM 2,5G yakni GPRS dan MMS

3. Layanan Standar lainnya, seperti : SMS (Short Messages Service ), Call Forwarding, Caller Line Identification, Call Waiting, Premium Rate Call Barring, Voice Mail, Fax and Data Service, IDD/SLI, National/International Roaming, Multy Party Calling.
Telkomsel terus melakukan inovasi terhadap simpati, terbukti dengan perayaan 10 tahun Telkomsel, simpati dikenal dengan sebutan “Simpati Hoki”. Dimana simpatiHOKI memberikan 10 keuntungan, diantaranya :

1. Pulsa awal Rp.15.000

2. Bebas 10 sms

3. Bebas menelpon 10 menit

4. Bebas 10 konten

5. Bonus pulsa Rp.10.000 saat isi ulang pertama

6. Tarif hemat Rp.150/Menit
7. Gratis Simpati Zone (segala sesuatu informasi tentan Telkomsel yang langsung di kirim melalui via pos).

8. Bebas Roaming

9. Jaringan Terluas

10. Program hadiah miliaran rupiah.

Dengan peluncuran simpatiHOKI maka kini simpati semakin lengkap dalam memberikan layanan dan kenyamanan berkomunikasi sekaligu berbagi bonus. Hanya dengan Rp.25.000 ( sudah termasuk PPN 10% ) pelanggan akan menikmati benefit senilai Rp.61.500 yang terdiri dari pulsa perdana Rp.15.000 dan bonus senilai Rp.46.500.
3. Kartu AS

Kartu As merupakan kartu prabayar (prepaid) yang dikeluarkan oleh Telkomsel. Pada kenyataannya kartu As tidak jauh berbeda dengan kartu prabayar yang lainnya di Indonesia, hanya saja dalam masalah tarif percakapan mempunyai kelebihan. Diantaranya :
1. Tarif “Super Murah” atau sering disebut dengan tariff flat antara sesama kartu As.

2. Tarif “murah” sesame pelanggan Telkomsel, baik itu HALO atau pun Simpati. 

3. Pulsa perdana sebesar Rp.25.000 maka pulsa tersebut akan aktif selama 2 bulan terhitung dari semenjak isi ulang.

4. SMS sesama pengguna kartu As hanya dikenakan biaya Rp.100 dan ke kartu Simpati dan Halo dikenakan biaya Rp.400, dan k e operator lainnya sebesar Rp.500.

Untuk masalah layanan yang didapatkan di dalam karu As tidak jauh berbeda dengan produk-produk Telkomsel yang lainnya. Dimana layanan yang terdapat di kartu As diantaranya :

1. Layanan Standar lainnya, seperti : SMS (Short Messages Service ), Call Forwarding, Caller Line Identification, Call Waiting, Premium Rate Call Barring, Voice Mail, Fax and Data Service, IDD/SLI, National/International Roaming, Multy Party Calling, GPRS, MMS
7. Struktur Organisasi dan Uraian Tugas Perusahaan Telkomsel.
7.1 Struktur Organisasi Telkomsel

Setiap karyawan Telkomsel  terkait tanggung jawab atas pelaksanaan kegiatan-kegiatan yang bertujuan meningkatkan kepuasan pelanggan sehingga tercipta ‘Brand image’ dan loyalitas pelanggan dan bertanggung jawab atas pelaksanaan strategi penjualan direct dan indirect untuk mengoptimalkan penjualan melalui upaya pemenuhan kebutuhan akan produk dan pemilihan jalur distribusi yang tepat dan efektif yang telah ditetapkan pusat untuk masing-masing regional :
7.2 Uraian Tugas dari Perusahaan Telkomsel
Adapun uraian tugas dan tanggung jawab yang harus dijalani dan dipatuhi oleh setiap karyawan Telkomsel diantaranya :

a). Manager Regional

Bertugas sebagai :

· Menjalani, mengawasi, mengevaluasi seluruh kegiatan operasional beserta kegiatan pemeliharaan fasilitas dan layanan perusahaan.

· Menjalani, mengawasi, mengevaluasi seluruh kegiatan Pemasaran produk, penjualan produk, serta pelayan kepada konsumen.

· Menjalani, mengawasi, mengevaluasi seluruh kegiatan atau pembukuan keuangan, serta kepentingan umum dalam perusahaan.
· Memberikan semua bentuk laporan dari hasil analisis kegiatan operasional, pemeliharaan fasilitas, layana perusahaan, kegiatan pemasaran, kegiatan penjualan produk, pelayana terhadap konsumen, menganalisis pembukuan keuangan setiap periode yang telah ditentukan kepada manager pusat yang terdapat di Board Commissioner.

b). Sekretariat


Bertugas sebagai :

· Memberikan atau mempermudah semua kepentingan manager regional dalam hal pembukuan-pembukuan dari assistant manager operasional dan pemeliharaan, assistant manager pemasaran dan penjualan serta pelayanan, dan assistant manager keuangan dan umum.

c). Assistant Manager Operasi dan Pemeliharaan

Bertugas sebagai :

· Bertugas dan bertanggung jawab atas setiap operasi, baik operasional secara mesin perusahaan atau operasional terhadap jaringan. ( O & M BSS Serta O & M NSS )
· Bertugas dan bertanggung jawab terhadap kekuatan performansi jaringan Telkomsel.

· Bertugas dan bertanggung jawab penuh kepada Manager Regional.

d). Assistant Manager Pemasaran, Penjualan dan Pelayanan


Bertugas sebagai :

· Bertugas dan bertanggung jawab atas setiap kegiatan pemasaran, analisa pasar terhadap pelanggan, promosi dan komunikasi persuasive, serta sebgai basis data pemasaran dan pelayanan. Serta melakukan analisa kondisi pasar, terkait dengan posisi supply vs demand, kompetisi produk, serta strategi competitor ( peran business intelligent )

· Bertugas dan bertanggung jawab melakukan promosi dan komunikasi pemasaran di tingkat regional yang terkait dengan upaya pembentukan image, sosialisasi produk, edukasi masyarakat serta pelayanan publik. Aktivitas yang dilakukan dapat berupa: placement iklan, sponshorsip, penyelenggaraan event, dll.
· Bertugas dan bertanggung jawab atas setiap transaksi penjualan, mengkoordinasikan pendistribusian kartu prepaid dan post paid di masing-masing regional

· Memonitor dan mengevaluasi performasi penjualan setiap jalur distribusi di masing-masing regional

· Menbuat report keseluruhan mengenai performance penjualan dan customer complain
· Pengembangan dan pelaksanaan strategi penjualan sesuai dengan strategi yang telah ditetapkan pusat
· Pelayanan pengaduan meliputi pengaduan, penyelesaian dini melalui telepon, rekapitulasi dan pencatatan status gangguan serta koordinasi penyelesaian pengaduan berlanjut di masing-masing lokasi.

· Analisa terhadap data-data pengaduan untuk dapat dilakukan prioritas tindak selanjutnya.

· Bertugas dan bertanggung jawab penuh kepada Manager Regional

e). Assistant Manager Keuangan dan Umum


Bertugas sebagai :

· Pengelolaan loket-loket pelayanan langsung ( walk in centre ) di masing-masing lokasi.

· Pelayanan dan penyelesaian terhadap pengaduan billing
· Menbuat report keseluruhan mengenai performance keuangan dan profit
· Bertugas dan bertanggung jawab terhadap masalah keuangan regional
· Bertuga dan bertanggung jawab terhadap masalah pengadaan umum, seperti kepentingan janitor, satpam, dan driver.

· Bertugas dan bertanggung jawab penuh kepada Manager Regional

8. Ketenagakerjaan

Jumlah tenaga kerja di PT.Telkomsel Bandung sampai tahun 2005, sebanyak 55 orang. Dilihat dari status kepegawaian terbagi kedalam dua golongan yaitu :

a. Pegawai Tetap

Pegawai yang diangkat berdasarkan peraturanatau persyaratan perusahaan itu sendiri

b. Tenaga Honorer

Pegawai yang bekerja atas dasar kontrak, meneurut batas kontrak yang telah ditetapkan, baik itu jangka waktu 3 bulan, 6 bulan atau 1 tahun.
Tenaga kerja tetap seluruhnya berjumlah 55 orang yang terdiri dari berbagai tingkatan pendidikan antara lain :

Strata 2 ( S2 ) sebanyak            16 orang

Strata 1 ( S1 ) sebanyak            25 orang

Ahli Madya ( D3/Diploma )     8 orang

S L T A sebanyak                     6 orang

Sedangkan jumlah tenaga kerja honorer jumlahnya bersifat tentatif tergantung kebutuhan atau kegiatan.

Telkomsel mempunyai peraturan atau tata tertib yang sangat disiplin terhadap pegawainya. Peraturan dan Tata Tertib yang berlaku di PT.Telkomsel Tbk Bandung adalah :

1. Setiap pegawai wajib mentaati peraturan yang telah ditentukan oleh perusahaan.

2. Wajib bersikap teliti dan berhati - hati dalam melaksanakan tugasnya.

3. Wajib berpakaian bersih dan rapi dan mengindahkan norma - norma kesusilaan.

4. Wajib tetap ada di tempat kerja dan tidak dibenarkan untuk meninggalkan tempat kerja pada jam kerja kecuali untuk kepentingan perusahaan atau ijin tertentu.

5. Wajib merawat mesin dan kendaraan ataupun sarana lainnya, yang dipercayakan kepadanya.

6. Wajib memegang teguh rahasia perusahaan yang diketahuinya.

7. Wajib menggunakan barang atau alat dengan hati - hati, hemat dan tidak boros.

8. Untuk kepentingan kesehatan teman kerjanya, maka setiap pegawai melaporkan kesehatannya apabila terganggu.

9. Wajib memberitahukan kepada perusahaan tentang semua perubahan baik tentang keluarga, tempat tinggal, dan lainnya.
9. Pelaksanaan Positioning Strategy pada Telkomsel Tbk. Bandung

9.1 Tujuan Diadakannya Positioning Strategy Secara Umum.


Pada awalnya tujuan perusahaan dalam memasarkan produknya kepada konsumen tidak lain yaitu orientasi  keuntungan ( Profit Oriented ). Untuk tujuan positioning strategy ini Telkomsel telah mengkombinasikan antara indicator-indikator yang terkait dalam positioning strategy ini untuk terjual dan disambut baik secara berkesinambungan oleh konsumen. Hal ini akan Tujuan produk yang ditawarkan kepada konsumen yaitu untuk mempermudah komunikasi konsumen, sebagaimana dengan feature-feature yang terdapat di dalam produk tersebut. Seperti kekuatan sinyal yang didapat untuk melakukan telepon, SMS, MMS, dan GPRS.

  
Selain produk, indicator yang terkait seperti Harga. Harga yang ditawarkan dari Telkomsel sangat bervariatif sesuai dengan tingat kebutuhan para konsumen. Untuk masalah distribusi, Telkomsel sangat menjaga disiplinya para dealer-dealer atau sub-sub dealer dalam pelaksananan program distribusi produk hingga produk tersebut sampai ketangan konsumen. Telkomsel juga meng-kaitkan indicator Promosi dalam hal pencapaian tujuan positioning strategy ini. Promosi yang dilakukan berbentuk iklan, promosi langsung , humas.


Untuk lebih singkatnya tujuan dari positioning strategy yang dilaksanakan oleh Telkomsel yaitu :

1. Untuk mendapatkan dan menjaga agar brand image yang didapatkan dari konsumen terhadap Telkomsel terus berkesinambungan, dengan terus meninggkatkan kepuasaan akan produk dan pelayanan yang memuaskan.

2. Mencegah adanya persaingan dari perusahaan lainnya.

3. Meningkatkan secara terus-menerus jumlah pelanggan dari pengguna Telkomsel.

9.2 Pelaksanaan Positioning Strategy 


Pada hakekatnya pelaksanaan positioning strategy pada Telkomsel dalam mendapatkan kebutuhan dan kepuasan oleh pelanggan, Telkomsel selalu menerapkan  indikator-indikator seperti Produk, Promosi, Price, Distribution, People, Process, Costumer Service untuk memenangkan persaingan dalam merebut para konsumen. Diantaranya :

1. Dalam menawarkan produk kepada konsumen, Telkomsel selalu menyesuaikan dengan tingkat kebutuhan beserta manfaat dari masing-masing produk untuk para konsumen. Seperti produk kartuHALO, Telkomsel memprioritaskan kepada konsumen yang sudah mempunyai penghasilan tetap, atau didasarkan kepada pembagian dari jenis kartuHALO tersebut, sehingga konsumen tinggal memilih jenis produk yang sesuai dengan kebutuhannya dan kesanggupan untuk memenuhi paska bayar-nya. Karna dari beberapa produk Telkomsel, perusahaan menyesuaikan masing-masing manfaat dan tingkat kebutuhan dari produk tersebut.
2. Telkomsel juga menerapkan promosi berbentuk iklan melalui media elektronik atau pun media massa. Hal ini juga dilakukan oleh Telkomsel untuk memberi tahu feature-feature yang ditawarkan dari setiap produk, atau keuntungan-keuntungan yang didapatkan dari tiap-tiap produk, agar konsumen merasa tahu, atau menambah kegunaan/manfaat dari produk yang digunakannya. 

3. Untuk masalah harga, Telkomsel memberi alternative-alternatif dari harga-harga produknya berdasarkan pertimbangan kondisi ekonomi sekarang ini, struktur biaya yang telah diperhitungkan perusahaan beserta kuat atau lemahnya permintaan produk tersebut dari konsumen. Konsumen hanya mempertimbangkan produk mana yang akan dipilih berdasarkan harga yang disanggupinya.

4. Masalah distribusi, Telkomsel sangat menjaga kedisiplinan dan bertanggung jawabnya distrubotor ataupun pengecer yang telah ditunjuk oleh Telkomsel dalam memberi saluran untuk sampainya produk ke tangan konsumen. Telkomsel selalu mengkoordinir peredaran produk dan jasa yang telah ditetapkan dari perusahaan Telkomsel.
5. Untuk dibidang Sumber Daya Guna (SDM) atau dibidang jasanya terkenal dengan istilah people, Telkomsel sangat kritis dan berhati-hati sekali dalam menarik semua karyawan yang ada diperusahaan. Seperti untuk bidang resepsionis perusahaan menempatkan karyawan yang ramah, cantik dan pintar, karma diresepsionis ada daya tarik untuk bertambah atau berkurangnya konsumen. Telkomsel juga menempatkan karyawan seperti dibidang kasir dengan cukup tamatan smu, karna pertimbangan dari perusahaan menjegah terjadinya korupsi atau penyelewangan dana.

6. Untuk proses (Process), perusahaan Telkomsel sangat beritikad baik dengan semboyan “Selalu memberikan yang terbaik”. Berangkat dari sinilah Telkomsel sangat mengutamakan pelayanan jasanya. Untuk menghindari keluhan dari konsumen, Telkomsel menciptakan strategi keluhan konsumen dengan program Caroline (Costumer Care On Line), jadi konsumen cukup menelepon ke (111), keluhan konsumen akan ditanggapi melalui mesin computer jadi konsumen tidak perlu mengunjugi dealer resmi Telkomsel seperti GraPARI, GeraiHALO terdekat. Itulah salah satu contoh Telkomsel sangat berhati-hati dalam hal process ini, dengan salah satu alasan Telkomsel selalu berusaha memberikan pelayanan atau jasa yang terbaik untuk konsumennya.

7.  Costumer Service yang ditawarkan Telkomsel dimulai dari sebelum konsumen bertransaksi, saat transaksi, dan pra-transaksi. Dari awal Telkomsel menawarkan produk dan jasanya kepada konsumen, Telkomsel selalu berusaha memberikan keramahan, memberikan keuletan, memberikan pengetahuan . Dan saat transaksi terjadi, Telkomsel berusaha menjanjikan jasa yang terbaik dengan memberikan jaminan kepada konsumen kalau terjadi apa-apa terhadap produknya. Saat pra transakasi terjadi Telkomsel juga meneruskan usahanya terhadap pelayanan yang memuaskan dengan cara menaggapi semua keluhan. Disini terlihat tanggung jawab yang tinggi dari jasanya dapat diandalkan.

Kd = (rs)2 x 100 %
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Score	= Scale Value + Scale Valueminimum   +    1








    Density at Lower Limit – Density at Upper Limit


Scale Value	= --------------------------------------------------------------


          	Area Under Upper Limit – Area Under Lower Limit





Wp = Wo + Win
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