
£#*Lisls   !£fflsim#   fiLEp6#/T[[[x  PAOA  pmtisAmi#    tt#ffife

Tfl!#¢Muftlft*SI   WITiL   I   SULAWE§I   01    Ulff#G    PAHO"G

(SUAtyu  STUDI  KASU§}

a  I.  E  H

^DISTI   AHITA
STB_/NIRan   :     459oQi2o56/90i07121103656

FAKULTAS     EKONOMI      JUF}USAN     MANAJEtwEN

UNIVERSITAS   "45"   UJuftG   PANDANG

199t



AItALI SIS   P"ASARAN   TELEPON/TEljEX  PADA  PERUSAHAAH  UMUEL
®

TEljEKOMUNIKASI   `#ITEL  X   SULAWESI   DI   UJ®HG  PANDANG

(SUATU   STUDI   KASUS)

.      0|eh

ADISII   AHIIA

STB/NgRI   :   4590012056  /  90107121103656

SKRIPSI   UNTUK  M"ENIHI   SEBAGIAN   SYARAT

GUNA  MEMPEroI,EH   GEI,AR   sARdANA      EKONOMI

JURUSAN  MANAJFRIEN   PADA   FAKUIITAS   EKONO-

MI   UNIVERSITAS   "45"   DI   UJUNG   PAIt-DANG

Pada

t'

FAKULTAS   EKONOMI   JURUSAN  MANAJ"EN

UNIVERSITAS   "45"   UJUREG   PANDARG

1991



HALAMAN   PENGESAHAN

Judul  skripsi        :        ANAI,,ISIS  P"ASARAN  TEI-EPON/TELEX  PADA  PE-

RusAHAAN  mum  TELEKOMUNIKAsl  wlrm  x  su   -

I.AWESI   DI   UJUNG   PANDANG   (STUDI.  KA-Sue)

Nana  Mahasiswa

Nofror  Stb/Nirm

Pembimbing

ADISTI   AHITA

4590012056  /  90107121103656

Menyetujui

Mengetahui

(DR.    H.A.    KARIM   SALEH

Dekan  Fakultas  Ekonomi

Tanggal   Pengesahan   :    .........................

ii



HALAMAN   PERERIMAAN

Pada  hari  /  tanggal         :   Senin,   29  April  1991

Skripsi  atas  nana             :   ADISTI  AHTA

ITomor  Stb   /  Nirm                 :   4590012056   /   90107121103656

Telah  diterima  oleb  Panitia  Ujian  Sarjama  Fakultas  Ekonomi

Universitas  ''45"  Ujung  Pandang  untuk  memenuhi  salah  satu

syarat  guna  memperoleh  gelar  Sarjana  pada  Jurusan  Manajemen.

Panitia Ujian  Skripsi

Pengawas  Umum   :

i.   frof.  Dr.   Mr.   Andi  Zainal  Abidin

2.   Dr.   H.   A.   Kal.im  Saleh.

Ketua  i

I)r.   Muchsin  Rahim,   SE,   MSC.

Sekertaris  :
Palipada  Palisuri,   SE.

An8gota  :

i.   DI`.   H.   A.   Karim  Saleh.

2.   Drs.   Djabir  Hamzah,   MA.

3.   I)rs.   Fattah  Kadir,   SU.

4.   Dra.   Ny.   A.A..   Makaliwe.

iii

arid



RATA  ENGINIm

Segala  puji  dan  syukup  penulis  panjatkan  ke  Hadirat

Allah  SWT  karena  atas  Berkah,  Rahmat  serta  KamniaL-Nya  jualah

skripsi  ini  dapat  penqlis  rampungkan  sebagai  salah  satu  syarat

yang  harus  dipenuhi  guna  meraih  gelar  Sarjana  Ekonomi  pada    F3
kultas  Ekonomi  Jurusan  Manajemen  Universitas  ''45"  Ujung  PandaLng.

Dan  tak  terlupakan  pula bantuan  dari  berbagai  pihak yang  telah

sepenuh  hati  memberikan  bantuannya  kepada  penulis  hingga  ran-

pungnya  skripsi  ini.
Untuk  itu,  penulis  haturkan  I`asa  terima  kasib  yang  men

dalan  kepada  :

i.   Bapak  I)R.   H.A  Karim  Saleh  dan  Bapak  H.   Hub.   Idl`is,   SE
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ken  waktu,   tenaga  dam  pikiran  dalam  memberikan  bin  -

bingan  dan  pengarahan  untuk  penyusunan  skl`ipsi  ini   .

hingga  selesai.

2..   Bapak  Pimpinan  Universitas   "45q,  Bapak  Pinpinan  Fakul

tas  Ekonomi,   Sekretaris  Jul`usan  Manajemen  dan  segenap

staf  pengajar  serta  staf  Tata  Usaha  Fakultas  Ekonomi

Universitas  ''45"  atas  segala  jerih  payahnya  dalan  me-

mimpin,   mengisi,   mengarahkan  dan  membimbing  penulis

sejak  awal  kuliah  hingga  penulis  bel`hasil  menyelesai-

kan  kulich.

Bapak  Kawitel  X  Sulawesi,   Bapak  Kepala  Urusan  Operasi
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Witel  X  Sulawesi,  Bapak  Kepala  Urusan  Pemasaran  be-

serta  stafnya  atas  kesediannya  menerimaL  dan  nemberi

ken  data untuk  penulisan  skripsi  ini.

4.   Selurub  keluarga;   terutama  kenang-kenangan  untuk

Ayahanda  Almarhum  Ainbe  dan  Ibunda  Sahita  yang  telali

memelihal`a  dan  membesarkan  penulis  serta  terima  ka-

sih  kepada  yang  tercinta  Ir.   Iiaode  Amric  yang  tanpa

pamrih  memberikan  dorongan  serta  do'a  restu  hingga

rampungnya  penulisan  skripsi  ini.

5.   Seluruh  rekam-rekan  yang  telah  bel.sedia  membamtu  dan

memt)erikan  semangat  dalam  rangka  penyelesaian  skripsi

ini,   serta  rekan  Muh.   Zulfikar  Radhi,   SE  dan  anggota

belajar  Separatis  ''Batman  Studi  Club  yang  selalu  ber

sama  penulis  dalan  kuliah  maupun  dalan  penyelesaian

skripsi  ini.
Penulis  menyadal.i  sepenuhnya  bahwasanya  skripsi  ini  ten-

tu  saja  masih  jauh  dari  sempurna  balk  isi  maupun  cara  penyajia±

nya,   sehingga  penulis  akan  lebih  t)erterimakasih  seamdainya  ada

koreksi  dan  kritikan  dari  pemt>aca  demi  penyempurnaan  skl`ipsi     -

ini.  Penulis  berharap  kiranya  agar  tulisan  yang  sederhana  ini

ada  manfaatnya  bagi  mereka  yang  membacanya.

Pada  akhirnya  penulis  menyadari  sepenuhnya  bahwa  tiada

sesuatu  yang  kekal  dan  sempurna  di  dunia  iSi  kecuali  Allah  SWT

semata  yang  telah  menciptakan  bumi  dan  isinya,   oleh  karena  itu

penulis  bermohon  agar  Allah  yang  Maha  Pencipta  dapat  melimpah

V



ken  Rahmat  dan  memb®rkati  semua  pihak  yang  telah  membantu

dalam  penyelesaian  skripsi  ini,  terutama yang  tersebut  nananya

akan  mendapat  ganjaran  yang  setimpal.

Akbir  kata,   semoga  Allah  SWT  selalu  memberikan  Rahmat

.  dan  Karunia-Nya  kepada  kita  semua.   A  n  i  n.
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Penulis
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B.AB   I

PENDAHULUAN

i.i.  Latar  Belakang  Masalah

Masalah  pemasaran  semakin  penting,   maka  setiap  jenis

usaha  yang  dilakukan  oleh  perorangan  maupun  kelompok-keloinpok

mempunyai   satu  tujuan  yaitu  memperoleh  suatu  tingkat  keuntung-

an  yang  optimal,   agar  supaya  perusahaan  yang  dikelola  tersebut

dapat  terus  beroperasidalam  arti  yang  positif .  Tanpa  keuntung-

an,   perusahaan  tidak  mungkin  dapat  meneruskan  kegiatannya

untuk  mengopel`asikan  dan  member.ikan   tunjangan  kepada  karyawan

atau   tidak  dapat  menyediakan  barang  atau   jasa  untuk  memenuhi

kebutuhan  masyarakat   (konsumen)„   Keuntungan  tersebut  merupakarL

imbalan  bagi  pemilik  perusahaan  yang  mempel`taruhkan  modal  me   -

reka  pada   perusahaan.   Pencapaian  suatu   tingkat  yang  optimal

tersebut  dapat  dilakukan  dengan  berbagai   cara  tergantung  pada

situasi  dan  kondisi  perusahaan  dan  jenis  usaha  yang  dilakukan.

Ada  beberapa   faktor  yang  per.lu  diperhatikan  oleh  penge-

lola  usaha   dalam  menjalankan  pel`usahaannya  untuk  neraih  sasar-

an  dan  tujuan  yang  telah  ditetapkan.   Faktor-faktor  y.ang  berpe-

ngal`uh  terhadap  jalannya  perusahaan  adalah   faktor  intern  dan

faktol`  ekstern  pel`usahaan.   Faktor  intern  pel`usahaan  adalah

faktor-faktor  yang  bel`sumber   dal`i   dalam   perusahaan  yang  mempe-

ngaruhi   lingkup  usaha  yang  dilakukan  di  mama  keadaan  ini  ber  -

akibat  lan.gsung  terhadap  setiap  usaha   dalam  pencapaian  sasaran

dan   tujuan   perusahaan.   Faktor  ekstern  per.usahaan  adalah
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faktor  yang  bel`sumber  dari  luar  perusahaan  yang  mempunyai  aki-

bat  tidak  langsung  terhadap  aktivitas  perusahaan.  Keberhasilan

seseol`ang  mengelola  usaha  menghada|)i   faktor  tersebut  akan  me   -

mudahkan  dalam  menjalankan  perusahaan.

Namun,   disamping  segala   faktor-faktor  tersebut  masih

ada   faktor  lain  yang  cukup  berpengaruh  walau.pun  ruang  lingkup-

nya  terbatas  pada  satu  faktor  saja,   yaitu  faktor-faktor  yang

tercakup  dalam  bauran  pemasaran   (marketing  mix)   yaitu  product,

price,  place/distribusi,   promotion.  Faktor-faktor  ini  lebih
mengarah  pada  usaha  perusahaan  untuk  mendapatkan  hasil  yang

maksimum  dari  penjualan  yang  dilakukan  atau  dengan  kata  laiD

aspek-aspek  ini  merupakan  unsur  pokok  dalam  menjual   suatu  ba   -

rang  ?tau  jasa.

Dalam  dunia  pel`dagangan  terdapat  dua  kategori  barang  /

jasa  yang  diperdagangkan  yaitu  barang  atau  jasa  bebas  dan  ka   -

tegori  barang  atau  jasa   tidak  bebas.  Barang  atau   jasa  artinya

yang  diperdagangkan   secara  bebas  merupakan  kebutuhan  konsumen.

Bagi  perusahaan  yang  menjual   tujuan  utamanya   dal`i   penjualan

barang  atau   jasa  ini   adalah  keuntungan  yang  sebesar-b.esarnya.

Adapun  barang  atau   jasa  yang   tidak  `oebas  adalah  yang  dalam

proses  penjualannya  mendapat   pel`lindungan  dan  pengawasan  dar.i

pemerintah  bagi   pel`usahaan  yang  menjual  barang  atau   jasa   ini

keuntungan  yang  sebesar-bes:rnya  bukan  merupakan   tujuan   pokok.

Di   Kota  Madya   Ujung  Pandang   terdapat   bebel`apa   bentuk
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Ferusahaan  milik  negara  yang  bel`sifat  monopoii  dan  memberi   -

kan  pelayanan  kepada  masyarakat  rumah   tangga,   pel`usahaan  ko-

mersial  maupun  lembaga-lembaga  pemel`intah  atau  departemen.

Khusus  pada.perusahaan   Umum   Telekomur.ikasi  Witel  X

Sulawesi  di  Ujung  Pandang  sebagai  obyek  peneiitian  yang  mem-

berikan  pelayanan  kepada  masyarakat  rumah   tangga,   perusahaan

komel`sial  maupun  lembaga-1embaga   pemerintah  atau   departemen

akan  jasa  telekomunikasi  semakin  dirasakan  manfaatnya,   yang

dewasa  ini  perkembangan  teknologi  semakin  meningkat.

Telepon/te.1ex  misalnya,   dapat  memperpendek  jarak  hubu-

ngan  sehingga  dapat  mempermudah  komunikasi   dari   satu   tempat

ke   tempat  lain,   suatu  daerah  ke  daerah  lain,   `oahkan  dari  sua-

tu  negal`a  ke  negara  lain  tanpa  harus  meninggalkan  tempat,

dael`ah  ataupun  di  nana  si  konsumen  tersebut  berdomisili.

Dapat  dibayangkan,   apa`oila  suatu  saat  jaringan  tele   -

komunikasi   tersebut  mengalami   gangguan   (macet),   maka  niscaya

dunia  usaha  menjadi   tenganggu   pula  karenanya.   RRI   dan  TVRI

sebagai  media  elektronik  sel`ta   sul`at  kabar  dan  majalah  seba-

gai  media  cetak,   niscaya  tidak  dapat  berfungsi,   yang  berarti

informasi-informasi  pen.ting  tidak  dapat  disazpaikan  dan  di   -

terima   dengan   secepatnya.

Salah   satu  kegiatan  yang  dilakukan  Perusahaan  Umum

Telekomunikasi  .'#itel  X   Sulawesi   di   Ujung  ParL=ang  adalah  ke-

giatan   dalam  bidang  pemasal`an   yang   dalam  mengambil  kebijak-
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sanaan/keputusan  yang  berorientasi  pada  masyarakat  pemakai

(konsumen),,   menjaga  hubungan  yang  harmonis  antara  Perum   Tele-

komunikasi   dengan  masyarakat   (konsumen) ,   memberikan  p61ayanan

yang  sebaik-baiknya  serta  nemberikan  gambaran  tentang  betapa

pentingnya   penggunaan  jasa   telekomunikasi,   baik  dalam  kegiat-

an   dunia  usaha  maupun  kepada   pemakai-{konsunen)   untuk-keper--

iuan`.piibadi

Alasan-alasan  inilah  yang  mendrong  penulis  untuk  men  -

bahas  masalah  pemasaran  telepon/telex  pada  perusahaan  Umum

Tel.ekomunikasi  Witel  X  Sulawesi  di  Ujung  Pandang.

i.2.   Masalah  Pokok

Dari  uraian  latar  belakang  masalah  di  atas,   maka  dapat

diidentifikasikan  masalah  pokok  yang  dihadapi  Perusahaan  Uinum

Telekomunikasi  Witel  X  Sulawesi  di  Ujung  Pandang  sehubungan

dengan  skripsi  ini  adalah  sebagai  berikut   :
"Bagaimana  Perum   Telekomunikasi   dalam  kebijaksanaan

pemasaran  untuk  meningkatkan  pemakai   jasa   telekomuni  -

kasi I, .

i.3.   Tujuan   Dan  Kegunaan

Adapun  tujuan  dan  kegunaan  penulisan  skripsi  ini  ada  -

lah  sebagai  berikut   :

a.   Tujuan  Penulisan

1.   Untuk  mengetahui   pemasaran   jasa   telekomunikasi

yang  paling  efisiendan  efektif  dalam  meningkat  -

kan  pemakaian   jasa   telepon/telex
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2.   Untuk  memperlihatkan  pentingnya  aspek  pemasaran

dalam  memenuhi  permintaan  sambungan   telepon/te   -

lex  yang  Semakin  meningkat  dengan  persediaan  sa-

luran  yang  terbatas

b.   Kegunaan  Penulisan

i.   Diharapkan  dapat  menjadi  masukan  bagi   pimpinan

perusahaan  dalam  merumuskan  kebijaksanaan  pema   -

saran,   untuk  memberikan  bantuan   dalam  menetukar.

kebijaksanaan  pefflasaran  lebih` 5fektif  dan  efisi-

en  dalam  member'ikan  pelayanan-. masyarakat   (konsu-

men)   pemakai   jasa   telekor!1unikasi

2.   Dapat  m6njadi  surnber  pustaka  bagi  pihak  yang

bermaksud  untuk  mempelajari  masalah  pemasaran

i.4.   Hipotesis  Kerja

Bertitik  tolak  dari  ul`aian_  dalam  masalah  pokok  maka

hipotesis  kerja  yang  menjadi  acuan  penelaahan  ini  adalah   :

"Diduga,   bahwa   Perum   TelekomuH,ikasi  Witel  X  Sulawesi

di   Ujun.g  Pandang  in.enerapkan  kebijaksanaan   pemasarannya

secara   tepat  .maka  Volu.Tie  penjualan   jasa   telekomunikasi

dapat  ditingkatkan

i.5.   Tata   Urut  Bahasan

Untuk  memudahkan  pemt?ahasan   skripsi  ini,   maka   dibagi

ke   dalam  beberapa  bab  yang  komposisinya   adalah   :  `

B.ab   I  merupakan   pendahuluan  yang  meliput   ;   latar  bela-

kang  masalah,   masalah   pokok,   tujuan   dan  kegunaan   penulisan,



6

bipotesis  kerja  dan  tata  urut  `oahasan.

Bab  11  Kerangka  Teori  dengan  pembahasan   ;   pengertian

pemasaran,   tujuan  pemasaran,   marketing  mix,   segmentasi  pasar

dan  per[entua.p-'gasaran  pemasaran,   prilaku  konsumen  dan  efesi-

ensi .

Bab  Ill  Metodologi  yaitu  terdil`i  atas   ;   daerah  pene  -

1itian,   jenis  dan  sumber  data,   metode  pengumpulan  data,   me   -

tode  analisis  dan  konsep  operasional.

Bab   IV  Gambaran   singkat  perusahaan  Umum  Telekomunika-

si  t#.itel  X  Sulawesi  yang  akan  menguraikan   ;   sejarah  singkat

perusahaan,   struktur  organisasi,   pembagian  tugas.

Bab  V  Merupakan  bab  analisis  yang  berisi  ul`aian  ten  -

tang  ;   orientasi  pemasaran,   bentuk/ragam  pemasaran  yang  di  -

1aksanakan  Perumtel,   kebijaksanaan  pelayanan  dalam  menunjang

pemasaran  dan  analisis  data

Bab  VI   Sebagai  bab   penutup  yang  memuat   simpulan   dari

seluruh  pembahasan  serta  beberapa  saran  yang  diharapkan  da  -

pat  menjadi  bahan  masukan  bagi  pihak  Pel`usahaan  Umum  Teleko-

munikasi  Witel  X  Sulawesi  di  Ujung  Pandang.
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KEENGKA  TEORI

2.i.   Pengertian  Pemasaran

Pemasaran  atau  marketing  adalah  nerupakan  salah  satu

aspek  dalam  :Iegiatan  perusahaan   (businis)   ;t'ang  tidak  bisa   di-

abaikan  peranannya.   0leh  sebab  itu  setia_t>  orang  yang  berminat

terjun  ke  durfia   pemasaran   Sebagai   profesin}-a  maka   perlu  menge-

tahui  gambaran  yang  Sejelas-jelasnya   tentarJg  al`ti  dan  prinsip-

prinsip  pemasaran,   sebab  dalam  dunia   pemasaran  akan  dihadap  -

kan  bermacam-macam  problem   yang  pada   prinsipnya   sama.

Pada  pokoknya-pemasaran  merupakan  salah  satu   faktor

penggerak  utama   dalam  perekonomian  disamping  produksi  dan  kon-

sumsi,   sebab  yang  merupakan   jembatan  penghubung   produks.i   dan

konsumsi  disebut  pemasaran.

Berhasil   tidaknya   pel`us'aha-an -.dalgm'--mencapai. ttijuan

usahanya   tersebut,   tergantung  pada  keahlian  mereka   (pada   pe  -
®

ngusaha  yang  bersangkutan)   dibidang  pemasaran,   produksi,   ke   -

uangan  maupun  bidang-bidang  lain.   Selain  itu,   juga   tergantung

kemampuan  mereka   untuk  mengkombinasikan   fungsi-fungsi   ter.se  -

but  sehingga  dapat  berjalan  dengan  lancar  dan  efektif .

Agar  lebih   jelasnya  maka  berikut  ini  akan  kami  kemuka-

kan  beberapa   pendapat   tentang  penger.tian  pemasaran,   sebagai

berikut   :

Oleh  Philip  Kotler  dalam  bukunya

(1980),   .Tiengartikan  bahwa    :

I.[arketin Mana ement
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"Marketing  is  human  activity  direbted  at  sa-
tisfing  needs  and  wants  through  exchange
pl`ocesses."  i

M`a.ksudnya   adalah  marketing  merupakan  kegiataH  menusia

yang  diharapkan  untuk  memenuhi  kebutuhan  dan  keinginan  mela   -

lui  proses  pertukaran.

Dengan  demikian,   defenisi  di  atas  dapat  dijelaskan  se-

bagai  berikut   :

a.   Dengan  adanya  kebutuhan  dan  keinginan  manusia  menun-

tut  adanya  alat  pemuas  kebutuhan  dan  keinginan.

Alat  kebutuhan  pemuas  ini  dapat  menghasilkan  produk

yaitu   sesacatu   yang  dipandang  dapat  memberikan  kepu-

asan  terhadap  keinginan  atau  kebutuhan.  Produk  ini

dapat  merupakan  obyek,   jasa,   aktivitas,   kesehatan,

tempat,   pel`kumpulan  dan   pandangan.

b.   Adanya  keinginan  manusia   didalam  pemasaran  bahwa

aktivitas  pertukaran  hanya   terdapat  dalam  linkungan

manusia,   sedangkan  dalam  lingkungan  binatang  tidak

terdapat  aktivitas  pertukaran,   yang  terdapat  dalam

lingkungan  binatang  hanyalah  aktivitas  produksi  dan

konsumsi .

c.   Hubungan-hubungan  pertukar`an,   hubungan  ini  menunjuk-

kan  bahwa  suatu  pertukaran  harus   dapat  memberikan

i Philip  Kotler,
ming  And   Control   (Four
Iridia,1980).   hal.   88

Marketirtg  Management;   Analisis  Plan  -
Edition,   New rentice  Hall  Of
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kepuasan  kedua  belah  pihak,   sehingga  menimbulkan

hubungan  lebih  lanjut;   seseorang  membeli  mobil  di  -

berikan  garansi,   hal  ini  sipembeli  merasa  puas.

d.   Timbul  adanya  marketing  yaitu  apabila  orang  memutus-

kan  untuk  memuaskan  kebutuhan  dan  keinginan  dengan

melalui  car.a  tertentu  yaitu  pertukaran  (exchange).

Selanjutnya,   William  J.   Stantom  dalam  bukunya  Prinsip

Pemasaran (1985)   mendefenisikan  bahwa   :
"Pemasaran  (marketing)  adalah  suatu  sistem  to-
tal  dari  kegiatan  bisnis  yang  dirancang  untuk
merencanakan,   menentukan  harga,   mempromosi  dan
mendistibusikan  barang-barang  yang  dapat  menu.-
askan  keinginan  dan   jasa  balk  para  konsumen  pan
da  saat.ini  maupun  konsumen  potensial."  2

tladi  meninjau  pemasaran  sebagai  Suatu  sistem  dari  ke  -

giatan-gegiatan  satu  gama  lain  saling  bel`hubungan  yang  di-tu  -

jukan  untuk  merecanakan,   menentukan.harga,   mempl`omosikan   dan

mendistribusikan  bal`ang  dan  jasa  kepada  kelompok  pembeli   (kon-

sumen).   Semua  kegiatan  tersebut,  beroperasi  di  dalam  suatu

lingkungan  yang  di.batasi  oleh  sumbe}--sumber  pertlsahaan  itu

sendiri,   peraturan-peraturan,  maupun  konsekwensi  sosial  dari

perusahaan..

Alex  S.   Nitisemito   dalam  bukunya     Marketing   (1981),

membel`ikan  defenisi  sebagai  berikut   :

npemasaran  adalah  semua  kegiatan  yang   tujuannya
adalah  untuk  memperlancar  ar`us  barang  dam  ]a-
Sa  dari  produsen  ke  konsumen  secara  paling

2
to  (Edisi  ketujuh  Jilid  i,   J

William  J.   Stanton  Prir,sip  Pen,?,saran,   Yohanes   Lamar-
an88a , 1985).   hal.   7



efisien  dengan  maksud  untuk  menciptakan  pel`rin-
taan  yang  efektif."  3

Syahrul  Muchtar  dan  Soekal`no  K.   dalam  bukunya   Dasar-

dasal`  Mama ement  Marketin Modern

10

(1980) ,   mengemriikakan   defeni-

si  sebagai  berikut   :
"Xarketing  adalah  kegiatan-kegiatan  dibidang
ekonomi  balk  untuk  pel`encanaan  maupun  pelaksa   -
naan  yang  meliputi/mencakup  arus  barang  dan  jaL,
sa-jasa  sejak  dari  produsen  hingga  konsumen,
didalamnya  pengembangan,   penjualan,   pembelian,
perlentuan  mutu   dan  standard,   penyimpanan,   pens-

:g7:::6s:e::::::!a3:i !::g:g:?a:: ::;::in::!ia-
tentang  pesanan  serta  aktivitas-aktivitas  lain
yang  tidak  bersifat  pembuatan  barang."  4

Philip  Kotler  mengemukakan  defenisi  tentang  Manajemen

Pemasaran  yang  dikutip  oleh  Basu  Swastha  dan  Irawan  dalam  bu-

kunya  yarig  berjudul  Mama emen  Pemasaran Model.n (1984),   yaitu
sebagai. berikut   :

"Manajemen  pemasaran  adalah  analisis,   pel`enca   -

g:£3  :£€ufefgfg£3±:£gn: tfgmgg3 g€£mdgfnfe£3g£€a =
hankan  pertukaran  yang  menguntungkan  dengan  pen-
beli  sasaran   (target-,buyers)..  dengan  maksud  un  -
tuk  mencapai   tujuan-tujuan  ol`ganisasional."  5

Defenisi   tel`sebut,  di  atas,   memberikan  pengertian  bahwa

manajemen  perusahaan   tergantung.  pada   penawal`an  organisasi

3 Alex  S.   Nitisemi
karta:  Ghalia  Indonesia,

4

Marketir).
hal.13

.   (cetakan   -Kedua     j   Ja-

Syahrul  Muchtar,dan   Soekarno  K,   Dasar-dasar
Rent  i:arlr:eti Modern

5
(Jakarta;   Miswan,

Philip  Kotler,
Bakowatun.   (Edisi  kedua
1984).   hal.16

Manage   -
',    rla

Dt2sar-dasar  Pen.asaran Wilhelmus  W.
jilid-I,   Jakarta   CV.   Intermedia,
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dalam  memenuhi  kebutuhan  dan  keinginan  pasar  tersebut  serta

menentukan  harga,   mengadakan  komunikasi   dan  zfer:distribusi

yang  efektif  untuk  memberitahu,'`  mendorong  sei-ta  melayani  pa.:-

sar   (konsumen).

Jadi  dalam  fungsi  pemasaran  tersebut,   s:idah  termasuk

di  dalamnya  penganalisaan,   perencanaan  atau  per.capaian,   pelak

sanaan   serta   pengawasan.   Tahap   perencanaan  k`.r}-lsusnya  mel`upa   -

kan   tahap  yang  sangat  menetukan   terhadap  kelarissungan  dan  ke-

suksesan  organisasi   (perusahaan).   Proses  perer.canaan   (Plan  -

ning  Process)   merupakan  suatu   proses  yang  memandang  ke   depan

atau  kemungkinan-kemungkinan  yang  akan  datang,   termasuk  disi-

ni   adalah  pengembangan  program,   kebijaksanaan  dan  prosudur

untuk  mencapai  tujuan-tujuan  perusahaan  pada  unumnya   dan   tu   -

juan-tujuan  pada  khususnya.

Lebih  lanjutnya  Panglagkin  dan  Hazil  d2lam  bukunya

yang  bel.judul :  Marketin Suatu  Pen a n t a 1` (19€0),   yang  diku   -

tip  dal`i  perumusan   ''American  Marketing  Association"  yaitu  se-

bagai  berikut  :
I'Mal`keting  is   the  performance  of  business  a.cti   -
vity  directed  towards   and  incident   to   t..r}e   flow
of  goods  and   services   from  producers   to   consumer
of  users."  6

Defenisi  ini  mengandung  pengertian  bahwa   dengan  marke-

ting  kita  meninjau   segala   soil  yang  ber.sangkutan  dengan  selu-

6 Panglaykin  Dan  Hazil,
(g-akarta;   PT.   Pembangunan,1982

Marketin Suatu . Pen antar.
).   hal.   9
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seluruh  proses  yang  berbeda  antal`a   fase  produksi  dan  I-ase  kom

sumsi  dar.i  barang/jasa.   Dari  defenisi  ini,   kita  mendapat  sua-

tu  batasan  bahwa  mar:zcetiEg  mempunyai   pengertian  dan   fungsi

yang  lebih  luas  dari  pada  apa  yang  diduga  oleh  kebanyakan

orang,   dimana  marketing  bukan  hanya   diarahkan  pada   pemenuhan

kebutuhan  konsumen  melainkan   juga  perlu  memperhatikan  perkem-

bangari  keinginan  dan  kebutuhan   dengan  menunjukkan  kegunaan

dan   futlgsi  barang/jasa  yang  diperdagangkan.

Basu   Swastha   dan  Irawan   dalam  bukunya

saran  Modern

Mama emen  Pema   -

(1983),,   secara   terperinci  mengemukakan  beberapa

tugas  manajer  pemasaran  yaitu  sebagai  berikut   :

"-  Mempelajari  keinginan   dan  kebutuhan  'rLonsumen
-  ¥:£g:in:::3£a:e£:::#a:;:::gyg::dx:bx::£a£±S::g

belum   tel`penuhi
-  Mengadakan  perjanjian   terhadap  berlakunya

konsep  produk  tersebut
-  Membuat  desain  produk
-  Mengembangkan  pembungkusan   dan  merek
-  Menetapkan  harga   sedemikian  Pupa  untuk  men  -

dapatkan  return  on  invesment  yang  layak
-Mengatur  distribusi
-  Menciptakan  komunikasi  pemasaran  yang  efek  -

tif  yang  menggunakan  media   atau   cara  lain
yang  tepat

-  Memeriksa   penj.ualan
-  Memperhatikan  kepuasan  konsumen
-  Memperbaiki   dan  mengembangkan   rencana   pema-

sal`an  yang  didasarkan  pada  hasilnya."  7

Hal  ini  berarti  bahwa   tugas-tugas  manajer  pemasaran

7

g£±P.   (cetakan  pertana,   Yogjakarta
B.asu   Sv/astha   DH.   dan   Irawan, Mama emen   Pemasaran  Mo-

Liberty,   19 .   hal  49
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adalah  sangat  kompleks   (luas  dan  rumit)„   dimana  satu  sama  la-

in  saline  berhubungan  sehingga  tidaklah  berlebihan  jika  dika-

takan  bahwa  seseorang  manajer  pemasaran  adalah  juga  merupakan

seorang  peneliti,   sosiologi,ekonom  ,  komunikator  dan  ahli  hu-

kum.

Dengan  memperhatikan  berbagai  definisi  di  atas  dapat

kita  simpulkan  bahwa   pemasaran   (marketing).,  yang  sangat  lugs

dan  bukan  hanya  sekedar  proses  jual  bell  saja  antara  produsen

dan  konsumen,   tetapi  marketing  juga  merupakan  suatu  keahlian

dalam  per.encanaan  dan   sebagaimana  manajemen  serta  menganalisa

mengawasi  Program-program  yang  telah  dibuat.   Selanjutnya  ba  `-

gaimana  menciptakan  dan  memperhatikan  pel`tukaran-pertukaran

serta  hubungan  yang  saling  menguntungkan  dalam  pasar  yang  di-

targetkan  guna  mencapai   pemasal`an.

2.2.   Tujuan  Pemasaran

Dapat  kita  ketahui  bahwa  setiap  pengusaha  atau  produ  -

gen  selalu  ingin  berkembang  dan  berusaha  untuk  mengetahui  ba-

gaimana  cara  yang  paling  balk  untuk. menyampaikan/menyalurkan

hasil  produksinya  kepasaran.   0leh  sebab  itu  pengusa-ha  atau

produsen  berusaha  memiliki  jalan  yang  tepat  sehingga  dapat

memberikan  keuntungan  yang  semaksimal  mungkin.   Di  bawah  ini

ada  beberapa   cara   atau  kemungkinan  untuk  barang  dan   jasa   dari

tangan  produsen  ke   tangan  konsumen.

a.   Pengusaha   atau  penjual  mengadakan  penjualan  secara

langsung  kepada  konsumen
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b.   PeBgusaha   dalam  menyalurkan   I.roduksinya  menggunakan

perantara  atau  middlemen

Dari  cara  ini  perlu  diperhitungkan  beberapa  kemungkinan  keun-

tungan  atau  kerugian  yang  dapat  diperoleh  dari  saluran  terse-

but.   sebab  setiap  produsen  harus  memilih  salah  satu  alterna  -

tif,   disini  penulis  menggunakan .alternatif  pertama.  Walaupun

demikian  masih  ada   faktor-faktor  yang  perlu  dipikirkan  dan

tak  lebih  pentingnya  dalam  menunjang  kegiatan  pemasaran  yaitu

bagaimana  cara  menghadapi   faktor-faktor  lingkungan  senantiasa

berubah  yang  merupakan .uncontrollable  environment,   misalnya   :

peraturan  pemer.intah  secara   langsung  dapat  menunjang  atau

penghalang  bagi  suatu  usaha.

Berdasarkan  alasan  di   atas  maka  nampak  bahwa   pengusaha

selalu  dapat  mengupayakan  keuntungan   (profit)   yang  semaksimal

mungkin  melalui  kepuasan  konsumen  hal  tersebut  kita   dapat  li-

hat  dari  sudut  pandang  berikut   :

a.   Dari  sudut  produsen,   barang/jasa  apa  yang  akan  di  -

hasilkan  atau  ditawarkan  kepada  konsumen

b.   Dari   sudut  konsumen,   ialah  barang  ape  yang  menurut

selera  dan  kebutuhannya  yang  dapat  dibeli   sehingga

dapat  memenuhi  kepuasannya .

Dari  kedua   pandangan  ini   dapat  kita   lihat  bahwa  keduar

nya  berusaha  untuk  memenuhi  kebutuhannya,   yang  dapat  memuas   -

kan  satu  dengan  yang  lain.   Bila  kita   perhatikan  kedua   sudut

pandangan  di  atas  maka  kedua-duanya   dapat  saling  berkaitan



15

yang  tak  dapat  dipisahkan  antara   satu   dengan  yang  lainnya.

Sebagaimana   yang  dikemukakan  oleh  Winardi   dalam  bukunya

ement  Pemasaran

Nana-

(1981),   ba-nwa   ada   4   (empat)   tujuan   pemasaran

yaitu   :
''1.   Maksimalisasi  konsumsi
2.   Maksimalisasi  kepuasan  ko.ti.sumen
3.  Maksimalisasi  pilihan
4.  Maksimalisasi  kualitas  hidup.''  8

2.3.  Marketing  Mix

Berbicara  mengenai  mar.keting  mix  atau  bauran  pemasaran

berarti  kita  berbicara  tentang  salah  satu  konsep  pemasaran

modern  yang  tidak  kalah  .pentiHgnya  diantara  konsep  pemasaran

lainnya,   utamanya  Halam  hal  pengambilan  keputusan  pemasaran.

Sebagaimana   diketahui  bahwa  proses  pengambilan  keputu-

san  pemasaran  tidak  terlepas  dari  variabel-variabel  baul`an

sepel`ti  produk,   harga,   distribusi  dan  promosi.   Keterpaduan

variabel-variabel  ini  sangat  menentukan  keefektifan  pemasaran

dalam  upaya  mencapai  `target  yang  diharapkan.

Untuk  melihat  bagaimana   pengertian  bauran  pemasaran

(marketing  mix)     sebagai   salah  satu  konsep  pemasaran  modern

maka  Basu   Swastha   dan   Ibnu   Sukojo   dalam   salah   satu  bukunya

antar  Ekonomi  Perusahaan  Modern

rumusan  sebagai  berikut   :

8 -Winardi'

(1982),   membel`i   satuan

ran   (Cetakan  Pertama;   Ban-
dung;   PT.   Karya   Nusantal`a,1981).   hal.180-181
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"Mar.keting  mix  adalah  kombinasi  dari  empat  vari-
abel  atau  kegiatan  yang  merupakan  inti  dal`i  sis-
tem  c`emasaran  perusahaan  yaitu  produk,   struktur
harga,   distribusi  dan  promosi."  9

Kemudian  Philip  Kotler  dalam  bukunya  Mana Pemasa   -

=a±  (1983),  memberi  pengertian  marketing  mix  sebagai  berikut   :
"Mal`keting  mix  adalah  sebuah  rangkaian  Val`iabel
yang  dapat  dikontrol  dan  tingkat  variabel  yang
diper5unakan  oleh  perusahaan  untuk  mempengaruhi
Pasaran  yang  menjadi  sasaran."  10

Dengan  melihat  kedua  defenisi  di  atas,   pada  dasarnya

isyarat  bahwa  marketing  mix  tidak  telepas  dari  keterpaduan  dan

kombinasi  Variabel-variabel  yang  efektif ,   yang  setiap  variabel

mempunyai  kekuatan  sendiri-sendiri,   namun  kesemuanya  pada  prir+

sipnya  merupakan  satu  kesatuan  yang  utuh  dan  saling  menpenga  -

ruhi .

Untuk  lebih  melengkapi  uraian  mengenai  marketing  mix  ma-

ka  berikut  ini  akan  dijelaskan  secara  terpisah  dan  terperinci.

2.3.i.   PI`oduk

Dalam  suatu  perusahaan,   maka  yang  merupakan  dasar  dari

semua  kegiatan  pemasaran  adalah  hasil  produksinya   (produk).

I)engan  demikian  produklah  yang  merupakan  dasar  untuk  mencapai

tujuan  perusahaazi.  Jadi  pengambilan  keputusan  yang  paling  men-

dasar  di   dalam  suatu  perusahaan  atau  lembaga   pemasal`an  adalah

produk   (barang/jasa)y  apa  yang  ditawarkan  ke  pasaran  supaya

9  Basu   Swastha   DH.   dan   Sukotjo,
Sahaan  Modern   (Liberty,   Yogjakarta,   198

10
canaan  dan  pengendali

Philip  Kotler,   Mama

ntar  Ekonomi  Peru-
.   hal.   78

emen   Pemasaran
an  alih

ga.   Jakarta,1983).   hal. .202
bahasa oleh  Elen   Gunawan, -Erlang-

Analisis,  Peren-
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dapat  memenuhi  kebutuhan  masyarakat   (konsumen).

Pada   hakekatnya,   dapat  dikatan  bahwa  apabila   seseorang

membeli  produk  bukan  berarti  hanya  ingin  memeliki  produk  ter-

sebut  tetapi  lebih  dari  itu, seseorang  membeli  barang  atau  ja-

sa   juga  diharapkan  agar  dapat  dipergunakan  sebagai  alat  untuk

memuaskan  kebutuhan;  dan  keinginannya.

Untuk  itu  pada   dasarnya  produk  yang  dibeli  konsumen

dapat  dibedakan  atas  tiga   tingkatan  menurut    Sofjan  A-ssauri

dalam  bukunya  Mana.iemen  Pemasal`an;   Konsep  dan  StrateEi   (1987)

yaitu
''1.   Produk  inti,   yang  merupak-an  inti  atau  dasar

yang  sesungguhnya  dari  produk  yang  ingin  di-
pel`oleh  atau  didapatkan  oleh  seseorang  pen-
bell  atau  konsumen  dari  produk  tersebut

2.   Produk  formal,   yang  merupakan  bentuk  medal,
kualitas/mutu,   merek  dan  kemasan  yang  me  -
nyertai  produk  tersebut

3.   Produk  tambahan,   adalah   tambahan  produk   for-
mal  dengan  berbagai   jasa  yang  menyertai  se-

£::::;sg:::ga:fun;_8::::i,h=:aan  dan  pengang.

2.3.2.   Harga

Dalam  dunia  perdagangan  dewasa  ini,   alat  pertukaran

yang  penting  adalah  uang.   Uang  merupakan  alat  tukar +s6kaligus

merupakan  alat  untuk  mengukur  suatu  barang/jasa  yang  disebut

harga.   Harga   sebagai  indikator  dari  bar.ang/jasa  maka   dalam

menetapkan  kebijaksanaan  bar.ga  perlu  berhati-hati  dan  bijak  -

sana.   Salah  satri  keberhasilan  suatu  barang/jasa  yang  laris

Earl (I¥£:`=:a fs£:g:::i¥aB:g:::n];8;3:a£:: :  ¥8Esep , d.a.q
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akan  tergantung  dari  pada  harga  suatu  barang/jasa   tersebut.

Selanjutnya   CH.   Marbun   dalam  buku.nya   Harga   dan  kebij

sanaan  Harga   (1976),   membel`ikan  defenisi  harga   sebagai  beri  -

hut:
"Harga  adalah  tingkat  pengorbanan  yang  merek.a
harus  tanggung  untuk  memperoleh  sesuatu  barang/
jasa  karena  memberikan  kepuasan."  12

Pengertian  di   atas  nampak  bahwa  :r`onsumen  mengorbangkan

s?jumlah  uang   (pengorbanan)   dengan  adanya  kesediaan  mengorban-

kan  sejumlah  uang  mereka   akan  mendapatkan  kepuasan  yang  setim-

pal  dengan   jumlah  pengorbanan.

Demikian  pula   Alex  S.   Nitisemito  dalam  bukunya  Marke   -

±±j±g  (1977),   mendefenisikan  harga   sebagai  berikut   :
"Harga  adalah  nilai  suatu  barang/jasa  yang  di-
ukur  dengan  sejumlah  uang  dimana  berdasarkan
nilai  tersebut  seseorang  pengusaha  bersedia
melepaskan  barang/jasa  yang  dinilai  kepada  pi-
hak  lain."  13

I)ari  defenisi   di  atas  menunjukkari  harga   sebagai  alat

ukur  dalam  bentuk  uang  yang  harus  dilepaskan  oleh  pembeli,

uang  dapat  memiliki  suatu  barang/jasa   sehingga  antara  harga,

nilai  dan  utility   (guna),  mempunya.i  hubungan  yang  erat.

2.3.3.   Distl`ibusi

Suatu  produk  yang  dihasilkan  perusahaan  akan  lebih  ber-

I,2
Pusat   Dan  Latihan

13

CH.   Marbun, a   dan  Kebi
Depal.temen

aksanaan  Har
Perda gangar„   197

(Jakarta ;
•   hal.   15

Alex   S.   Nitisemito,
Jakarta;   Ghalia   Indonesia,

Marketin (Cetakan  Pertama   :
'   hal.   '35
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berguna   terhadap  para  konsumen,   pembeli   crodu:rL  tersebut  tel`se-

dia   pada   saat  di  nana  produk  tersebut   di-:'utuhkan.   Pada  umumnya

konsumen  mengharapkan  dapat  memperoleh   sesuatu  produk  dimana

dan  kapan  saja  dibutuhkan.   0leh  sebab  itu  setiap  pl`oduk  yang

dihasilkan  perlu  ditetapkan  waktu  dan  teTpat  atau  jalur  yang

dilaluinya  secara   cepat.   Tanpa   adanya   distrit;1isi  yang  balk  me-

rupakan  mata  rantai  yang  dilalui  barang  dan  jasa  maka  kegiatan

pemasaran   tidak  -ak-ah.'befhasil   dengar]  bai:JL.   Den=an  demikian  ki-

ta  perlu  mengetahui  pengertian  dari  pads  saluran  distribusi,

yang  menurut  Winardi  dalam  bukunya :i,:ana emen  femasaran (1981) ,

bahwa  sa-luran  distribusi  adalah  sebagai  -3erikut   :

"Setiap  sekuens  lembaga-lembaga   Femasaran,   dari
produsen  ke  pemakai   final  atau  konsumen,   terma-
suk  di  dalamnya  setiap  jumlah   (mungkin  pula   ti-
dak  ada)   perantara  yang  dinamakan  saluran  dig  -
tribusi.„  14

Dari  defenisi  di  atas,   kite  lihat  bahwa  penekanan  pada

§emua  pihak  yang  terlibat  menggel`akkan  b3rang/jasa.

Defenisi  yang  lebih  luas  lagi  per,3ertiannya  dikemukakan

oleh  Alex  S.   Nitisemito   dalam  bukunvva  ±±±!±eding

(1981),   sebagai  berikut   :

"Saluran  distribusi  adalah  lemba€a-len.Saga  dig-

:::b::::fp::X;::::!::%:¥yg::.giE:-:PE:f::gl:I:gi::g
jasa-jasa   dari   produsen  ke  konsur:en."  15

Mama emen  ,PemaS a r` a n
Karya   Nusantara

donesia,1981).   hal.13

1981),..    hal.    =35

Alex  S.   .\Titisemito, Marketing

(:etakan   Eertama,   Ban-

(Jakarta,   Ghalia   In   -
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Dari  defenisi  di  atas  dikatakan  bahwa  distributor-dis-

tributor  menyampaikan  barang-barang/jasa-jssa  dari  prodtisen

ke  konsumen  ini  beEerja  secara  efektif  untuk  mengusahakan  Fer-

pindahan  yang  bukan  hanya  distributor  fisik  akan  tetapi  meli-

puti  pula  kegiatan-kegiatan  yang  dilakukan  distributor  agar

supaya  barang/jasa   tersebut  dapat  di  bell  oleh  konsumen.

2.3.4.   Promosi

Aktivitas  promosi  pada   dasar.nya  menyangkut  upaya  bagai-

mana  memperkenalkan,   meyakinkan   dan  mempengaruhi  konsunen  akan

suatu  produk  yang  mama  aktivitas  ini  dilakukan  secara  langsung

naupun  tidak  langsung.   Kegiatan  promosi  merupakan  suatu  hal

yang  tidak  pernah  berhenti  dalam  al`ti  bahwa  aktivitas  ini  se  -

lalu  ada,   kegiatan  promosi  yang  tidak  terlepas  dari  faktor-

faktor  jumlah  dana  yang  dikelual`kan  oleh  perusahaan,   sasal`an

pembeli  yang  akan  dituju  dan  pertimbangan  dari  si fat  dan  ciri-

ciri  khusus  produk  yang  bersangkutan.

Basu   Swastha   Dan  Ibnu   Sukotjo   dalam  bukunya  Pengantar

Ekonomi  Perusahaan  Modern (1982)„   memberikan  pengertian  meng6-

nai  proHosi  sebagai  berikut   :

''Promosi  dipandang  sebagai  arus  informasi  atau
persuasi   satu  al`ah  yang  dibuat  untuk  mengarahL.
kan  seseorang  atau  organisasi  kepada   tindakan
yang  menciptakan   pertukaran   dalam   pemasaran."  16

Pafidapgan -ipi.,. pada   pr`.insipnya   adalah  untuk  menarik  per-

16

i::iB:e±±±LSLah?an   }`{odLfj=jjn   (Liberty.   Yogjakarta,    i9
Basu   Swastha   DH.   dan   I.bnu   Sukotjo, antar  Etono-

hal.   77
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perhatian  konsumen  sehingga  mereka   tertarik  kepada  barang  dan

jasa  yang  ditawal`kan ,  kemudian  merekapur,  tertarik` urituk  membe.-

|inya .

Dalam  kaitannya   dengan   tehnis  pelaksanaan  promosi,   ma-

ka  in.eriurut  Philip  Kotler  dalam  bukunya  F±afketingr _Itanagenen_t,

Analisis,perencanaan   dan   Control (1980),,   mengemukakan   bahwa

dalam  tehnik-tehnik  promosi  penjualan  bar.ang  dan  jasa  memberi.

kan   tiga  kontl`ibusi,..atau  sumbangan  dalam  hubungan   timbal  balik

sebagai  berikut   :
''a.   Komunikasi  memb-erikan  perhatian  dan  biasa-

nya -netriFediakarr=ke terangan.-keterangan  yang
dapat  mengarahkan  para  konsumen  menuju  ke
barang  produksi

b.   Intensif ,  mengabungkan  konsensi  atau  ijin,
dot.ongan  atau   sumbangan  yang  dirancang  un-
tuk  mewakili  nilai  kepada  si  penerima

c.   Undangan,   meliputi  berbagai  undangan  yang
berbeda  yang  berhubungan  dengan  transaksi."  17

2.4.   Segmentasi  Pasar  dan  Penentuan  Sasaran  Pemasaran

Segmentasi  pasar  merupakan  pasar  untuk  megetahui  bahwa

setiap  pasar  itu   tel`diri  atas  beberapa  segrfen  yang  bel.beda.

Dalam  setiap  pasar  terdapat  beberapa   pembeli   (konsumen)  yang

mempunyai  kebutuhan  yang  berbeda-beda,   pola   pembelian  yang

berbeda-beda,   serta   tanggapan   terhadap  berbagai  macam  penawar-

an,

Basu   Swastha   Dh   dan   Irawan. dalam   bukunya   Mana.jemen   Pe-

masaran   (1978),   memberikan  pengertian   tentang  segmentasi  pa   -

sal`  sebagai  berikut   :

"Segmentasi  pasar  adalah  kegiatan  membagi-bagi
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pasar  yang  bersifat  yang  bersifat  heterogen
dari  suatu  produk  kedalam  satuan-satuan  pasar
(segmen  pasar)  yang  bersifat  homogen."  18

Dengan  demikian,   pasar  yang  tadinya  Eeterogen  sebelum  -

nya   diadakan  pembagian  segmen  akan  menjadi  keloEpok-kelonpok

pasar  yang  homogen  setelah  pasar-pasar  terse`but  dikelompok-ke-

1ompokkan   (segmeatagi   pasar),,   umumnya  konsumen  mempunyai  kebu-

tuban  dan  keinginan  yang  beraneka   ragam,   sehiz}gga  banyak  pro   -

duk  menjadi  heterogen  bagi  seluruh  pasar.   Atau  dengan  kata  la-

in,   bahwa   pl.odrk tersebut  hanya   diperlukan  oleh  sekelompok  orang

(konsumen)   tertentu.

Sehubungan  dengan  hal   tersebut  di  atas  lerlulah  kiranya

diperhatikan  syarat-syarat  untuk  membentuk  segnen  pasar  secara

baik.

Syal`at-syarat  tersebut  adalah  sebagai  berikut   :

I),  Iteansurability,   yaitu  tingkat  informasi  yang  ada  me   -

ngenai  si fat-si fat  pembeli,   sejauh  nana  si fat-si fat

tersebut  dapat  diadakan.  Misalnya  untuk  mengukur

jumlari  pembeli  mobil  yang  pembeliannya   didorong  oleh

pertimbangan-pertimbangan  ekonomi,   status  ataukah

kualitas,

2)   Accessibility,   yaitu   tingkat  dimana   p'el`usahaan  itu

secara   efektif  memutuskan  usaha   pemasarannya   pada

seg.trien  yang   telah  dipilihnya.

18   |bid.   hal.   89
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3),  Substantiability,   yaitu  suatu  tingkat  dimana  segmen
itu  adalah  luas  dan  cukup  menguntungkan  untuk   m6la-

kukan-k.eg'i_atap  pemasaran  tersen-diri.

nganfaat  yang  dapat  dipetik  dalam  usaha  mensegmentasi   -

kan  pasan'adalah  antara  lain   :

i)y  Ia  berada  dalam  posisi  lebih  baik  untuk  mengetahui

dan  membanding-bandingkan  kesempatan  pemasararh

Dengan  cara  menyelidiki  kebutuhan  ti?p.  segm-en,   pen-

jual  dapat  memperkirakan  tingkat  kepuasan  yang  di  -

perloleh  segmen-segmen  tersebut  dari  barang  sgingan

yang  ada   di  pasar.   Segmen   pasar  yang  mendapat  kepu-

asan  yang  relatif  rendah  merupakan  kesempatan  pema-

saran  yang  balk  sekali.

2),  Penjual  dapat  lebih  menyesuaikan  produk  dan  usaha

promosinya  dengan  kebutuhan   tiap  segmen  pasar.

Untuky  tiap  gplongan  pembeli,   penjual  dapat  meBbuat

program  pemasaran  tersendiri.

3)..  Penjual  dapat  mempergunakan   pengetahuannya   ter.tang

perbedaan  tanggapan  dari  berbagai  segmen  pasar  ter-

hadap  usaha   pemasaran   perusahaan  untuk  menyusun

program  pemasaran  dan  mengalokasikan  anggaran  pema-

Saran .

Penentuan  sasar`an   pemasaran  adalah.   erat  kaitann}'a   de   -

ngan  masalah  mensegmentasikan   pasar  karena   keduanya   ber=ujuan

antara   lain  adalah  uhbik menempatkan   suatu  produk  pada   p€sar
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(konsumen),  secara  balk  dan  benar,   sehingga  pasaran  dari  pro  -

duk  tersebut  membawa   pengaruh  yang  positif   (menguntungkan),.

Ada   tiga  strategi  pemasaran  yang  berkaitan  dengan  pe  -

milihan  sasaran  pemasaran.  Ketiga  strategi  pemasaran  tersebut

adalah  sebagai  berikut   :

i),  Undifferentiated  Marketing.

Perusahaan  yang  menganut  und±fferentiated  marketing

adalah  perusahaan  yang  tidak  menghiraukan  adanya

kelompok  pembeli  yang  berbeda-beda   dan  memusatkan

perhatiannya   pada  kesamaan  dalam  kebutuhan  papa  kom

sumen.   Iapi   perusahaan  merancang  produk  dan  program

pemasaran  yang  dapat  menarik  sebanyak  mungkin  kon   -

sumen.   Penyaluran  diusahakan  seluas-luasnya,   begitu

pula  pengiklanan  (advertensi),  dilakukan  secara  be  -

sar-besaran,   strategi  ini  mempunyai  keuntttngan  ialch

biaya  yang  rendah,.karena  dipasarkan  hanyalah  satu

produk.::.maka  biaya-`oiaya   produksi,  .persediaan  dan

pengangkutan,   pengi.klanan  dan  biaya-biaya   peneliti-

an  serta   pengembangan  pasar  dapat  ditekan.   Di  sam  -

ping  itu,   str.ategi  ini  mempunyai  pula  kelemahan  ya-

itu  apabila   banyak  perusahaan  dalam  industri  menja-

lankan strategi  ini   (undifferentiated),,   maka  akan

ter.jadi   persaingan  keras  untuk  menguasai   segmen   pa-

sar  yang  kecil-kecil  tidak  dapat  dilayani  kebutuh  -

a n rl- y a .
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2),  Differentiatect Marketing.

Bahwa   perusahaan  yang  menganut 8trategi  ini   (diffe-

rentiated  marketing)  membagi  pasal`nya..ke  dalam  be-

berapa   kelompok  pembeli   (konsumen)i  yang  berbeda,

membuat  produk  dan   Program   pemagafan.tersendil`i

untuk  masing-masing  kelompok  pembeli.   Strategi  ini

akan  menghasilkan  tirigkat  penjualan  yang  tinggi

dan  kedudukan  setiaf  segmen  pasar.   Penjualan  total

meningkat  karena  produk  yang  dipasarkan  lebih  "di-

versifie",   dan  disalurkan  inelalgi  berbagai  saluran

distribusi.   Namun   demikian,   karena  macam  pl`oduk

yang  dihasilkan  sel`ta  macam  pemasaran  yang  dibuat

berjumlah  banyak  maka strategi  ini  akan  menaikkan

biaya-biaya   ;   produksi,   persediaan,   promosi  dan

biaya-biaya   umum.

3),   Concentrated  Marketing.

Apabila   sumber  dayanya   terbatas  maka   lebih  balk  per

rusahaan  memusatkan  seluruh  usahanya   pada   suatu

segmen   pasar  saja.   Dengan  menganut   strategi   concen-

trated  marketing,   perusahaan  dapat  memperoleh  kedur

dukan  yang  kuat  di  dalam  segmen  pasar  yang  dilaya-

ninya,   karena   pengetahuan  yang  lebih  banyak  tentang

kebutuhan  segmen  pasar  yang  bersangkutan.   Disamping

itu,  karena  spesialisasi  dalam  produksi,   distribusi

dan   promosi   perusahaan   dapat  mengheinat  biaya -biaya
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operasinya.   Kelemahan  8trategi  ini  adalah  bahwa   I.e   -

si:r:o  yang  akan  dihadapi  =erusahaan  adalah   tidak  ke-

cii,   karena  nasa   depan  perusahaan   terg.antung  hanya

pa=a  satu  segmen  pasar.   :-:al  ini  berarti,   bahwa   seg-

mer.  pasar  bersan€kutan   tidak  lagi  menggemari   produk

dari   pada   perusahaan  yang  bersangkutan,   maka   penju-

al3nnya   akan  merosot  dan  perusahaan   tentu   saja   akan

mer.derita  kerugian  yang  c.jkur'  besar.   Begitu   pula

perusahaan  akan  diderita  -oilamana  perusahaan  lain

me=asuki   dan   ¢apat  mempengaru..1i   pasar  yang  bel`sar,g-

kutan

Di  sinilah  peranan  manajer  femasaran  untuk  menetukar„

apakah  perusahaan  memilih.undifferentiated  marketing,   atau

difl-erentiated  marketing  atau  perusahaan  lebih  cocok  memakai

concentrated  marketing.

Penentuan  daerah/sasaran   peJ[?saran  adalah  termasuk

faktor  yang  dominan,   karena   apabila   sasarannya   tepat  maka   su-

dah   tentu  mer.datangkan   prospek  yang  bai:I  terhadap  pemasaran

dan   pendistri-ousian  barang/jasa  ke   tangan  konsumen.   Dengan

demikian   tuj.dan   perusahaan   unbuk  me.n.iperoleh  keuntungan  yang

optimal  akar`.  dapat  dicapai   dengan   segera.

2.5.   Kebijaksanaan  Pemasaran

Pada  suatu  perusahaan  kebijaksanaan  dapat  diklasifika-

sikan   dalam  beberapa   golongan   :

Klasifi:~:asi  yang  didasarkar.   atas   sumber-surf,bernya   diga.apt-
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digambarkan  oleh  Harold  Koontz  and   C}'ril  O'Dortnell  dalam  bu   -

kunya  yang  berjudul

i,/|ana erial  Function

PI.inci les   Of  Mama ement   :   An  Analisis  Of

(1959).   adalah  sebagai  beriku.t   :
"a.   Originated  Policy,   yaitu  kebijaksanaan

yang  dibentuk  dari  permulaan,   maksudnya
kebijaksan3an  dimulai  oleh  pars.  manajer
atau  dapat  dimulai  pada  setiap  tingkat
manajemen.

Aprjealed  Policy,   yaitu  kebijaksanaan
yang  timbul  dari  pada   petunjuk  yang  di-
berikan  misalnya   saja   adan}'a   perrto-.-tor,an
dari   si  mar.ajer  kepada   atasannya  untuk
memperoleh  petpnjuk  mengenai   sesuatu
persoalan

`o.   Externally  Imposed  Policy,   yaitu  kebi-

jaksanaan  ditetapkan  karena  adanya   tim-
bul  kekuatan  extenr  tertentu  misalnya
saja  dari  lemerintah,   serikat  buruh  dan
sebagainya."    19

Kemudian  klasifikasi, kebijaksanaan  dapat  pula   dibeda-

kan  dengan  melihat  as5ek  fungsional  dalam  berjuk  ini  oleh

Nerman   dan  Ijogan   dalan  bukunya Strategi Polic Central  Mana-

ELe_in_e_p_+_   (1976)   disusurl   secara   sistematis   sebagai   dasar  atau

pedoman   pengalisaan  sebagai  berikut   :
"1`',}  Marketing  Policy   ;   hal   ini   ciimaksudkan

n-;eliputi   segala  kegiatan  yarig  berhilbu-
ngan   den8ar.   pembeliart   dan   fertjualah
barang-barang  termasuk  s±8ala' aktivitas
perusahaan  yang   tercakup   dal=;in   piei}ya   -
luran  barang-barang  dan   jasf:-jasa  an  -
tara   produsen   demgan  konsumen.

2),   Productior.  land  Ptjrchasing  Policy   ;   di-
I?.iaksudkan  neliputi   segala   :t'an6.  bel`hu   -

19

}{anagement   :   An   Analisi   Of  i`..ianagerial   Functio
Harold   Kooritz5   and   Cuvr`il   O' £`or[-..tell,

#t-!-::8:-8f#ti-
on,   Tokyp:   Mc   Graw-Hill   Book   Conpani,    Inc,1959).   hal   335-337
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bungan  dengan  masalah  penyediaan  barang+`-
barng  yang  akan  dijual  baik  melalui  pen-
belian  maupun  melalui  pabrikan.

3)   Personal  Policy. ;   yang  mencakup  riasalah
pokok  tentang  penyediaan  dan  pemelihaf.a-
an  suatu  kelompok  kerja  yang  el-ektif .

4)  Financial  Policy   ;   adalah  segala  yang
berkaitan  dengan  masaiah  penyediaan   dan
penggunaan  dana  atau  nodal  yang  diper  -
1ukan  oleh  perusahaan."  20

Klasifikas,i  kebijaksanaan  di.atas  terdiri  dari  berbagai

kebijaksanaan   (beraneka   ragam),   namun  perlu  diketahui  bahwa

dari  berbagai  kebijaksanaan  tersebut  pada  setiap  per.usahaan

tidak  bisa  dipisahkan  satu  sama  lainnya.   Dengan  kata  lain,

bahwa  kebijaksanaan  pada  setiap  perusahaan  harus  diintegl`asi  -

k.an  (integrasi  policy).

2.6-I.   Prilaku  Konsumen

Konsumen  membeli  barang  dan   jasa   bertujuan  untuk  meme   -

nuhi  kebutuhan  yang  tertentu.   Tiap  barang  konsumsi  memberikan

seku=pulan  keguanaan,   ada  yang  berifat  primer  dan  ada   pula

yang  bersifat  sekunder,  misalnya  orang  membeli   sabun  mar.di   ter-

utama    untuk  membersihkan  badan  dan  keringat  dan  kotoran,   tapi

diisamping  itu   juga   bertujuan  agar   supaya  menambah  keharu.man

serta  menjaga  kei3ehatan  dari  gangguan  penyakit  kulit.

FT'emang    sangat  dirasa   sulit  untuk  mempelajari   seluruh

tingkah  laku  konsumen   tentang  in.er.3apa  mereka   itu  memilih  suatu

20 William   H
Centr.al  Mana ement
\,'/estern Publisbing  Co.1976)„   hal.   88

.   Newman   and  James   P.   Logan.   Strategi,   Fo   -
(Seventh  Edition   Cincinati,   Ohio:   South
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barang  tertentu.   Hal  ini  disebabk.an  karena  masalah  ini  sangat

luas  dan  kompleks,   tapi  yang  terpenting  disini  adalah  bahwa

perusahaan   (pengusaha)   hendaknya  mempelajari   dan  meneliti

tingkah  laku  konsumen  khusus  barang  dafl  jasa  yang  diproduksi.

Dalam  hal  ini,   Alex   S.   Nitisemito   dalam  bukunya Marks-

±±±g  (1981) ,  mengemukakan  suatu  defenisi  mengenai  prilaku

konsumen  atau  consumer  b.ehavior  adalah  sebagai  bel`ikut   :

t`'tEingkah  laku  konsuEen  atau   consumeir  beha+.
vior  atau  ada   pula  yang  menamakan  the  beha-
Vior  science  adalah  ilmu  yang  menco-3a   untuk
menpelajari  tingkah  laku  konsumen  dalam  ar-
ti  tindakan-tindakannya  untuk  membeli  suatu
barang  atau  jasa  tertentu."  21

Tentu  saja  yang  mendorong  sebahagian  konsumen  untuk  Eer

lakukan  pembelian   (tindakan  pemilihan.),  suatu   jenis  barang

adalah    kal`ena  barang  terse`out  mutunya  balk  serta  harganya

relatif  murah.   Hamun,   ada   pula   sebahagian  konsumen  mengadakan

transaksi  pembelian  karena  rasa  harga  diri   (status),   tidak

mau  tersaingi  dengan  masyarakat  lain   (lingkungannya)  atau  le-

bih  dikenal  dengan  istilah  demonstration  effect.

Hal  ini  yang  menyebabkan  para   perusahaan  yang  ingin
'oerhasil  seyogyanya  mengetahui  karakteristik  dari  pada   prila-

ku  konsumen  pada   sasaran   rasar  yang  akan  dituju.   Terutama   se-

kali   terhadap  konsumen  yari.g  membeli  barang  dan   jasa  yang  di   -

pengaruhi  oleh   faktor  gensi .yang  emosiorial.

Badiosunti  dalan  bukunya  l\+ariagement  PemasaLran

2L A|ex  so  E±tifienito  Marketing   (   JakartaS  Ghalia   Indo

nesia.1981)
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memberikan  5(lima)  model  penentu  kebutu`nan  dan  notivasi  manu-

sia   (konsuzLen),,   yaitu  sebagai  berikut   :

"i)   I]earning  I.=odel   ;   merupakarl.  model   de.lam  Eana
kebutuhan  manusia   (konsumen)   muncul   s-ebasai
akibat  interaksi  antara  drives,   stimuli,
cues,   respons  dan  reinforcement.

2)   Psychoanali.tyc   model   ;   merupakan  model   da-
lam  mama  kebutuhan  manusia   muncul  ber`oagai
tip-gkat  kesadal`an  atau   dengan  kata   lain
bahvt'a   pem`oeli   didorong  oleh  motif-motif
simbolis  naupun  fungsional  bila  membeli  su-
attl   produlh:.

3)   Sociological  i.}odel   ;   merupakan  model   dalam
nana  kebutuhan  dan  prilaku  manusia   dipeng'&
ruhi  oleh  kultur,   sub  kultur,  klas  sosial
dan  kelompok  reference  mereka.

4),   Economic   }i:odel   ;   merupakan   model  yang  I-;ieno-
gambar.kan   dalam  mama   kebuthan  manusia,
(konsumen)   muncul   apabila   konsumen  yang`oersangkutan  mempunyai  kebutuhan,   selera,

penghasilan  tertentu  yang  bertujuan  untuk
mengalokasikan  penghasilan   (uan
sebut  diantara  ber`bagai  baranL:/
iT.ebuthan  }'=ng  mempunyai   harga-t

),nya   ter-
asa   pemuas
rtentu ,

5)   Hierachi  Of  Needs  Model   ;   merupakar,  Jfodel
yang  menggambarkan   dimana   ke-outuhan  manu-
sia   `(-i.onsuhen)   tersebut  muncul  karena   ada
nya   kebutuhan-kebutuhan  dasar  seperti:
a.   Kebutuhan  akan  kelangsungan  hidup
b.   Kebutuhan  akan  perlindungan  terhadap

bahaya   yang  mengancam   jasmani   (konsu-

diterinia.   dalam   suatu   iingkungan
d.   Ke`outuhan   akan   kehormatan   dan  kedudukan
e.   Keinginan   untuk  mengetahui,   memah3:-:ii

dan  lain  sebagainya.  "  22

22
Analisis

ham  kasih   sayang   dan   perasaan  mau

RadiQsunu.   }7:ana
(Yogyakarta ;

ement   Pemasaran Sua tu ndekatan
BfFE-UGH,    1983 •rial.   39-f2
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Inilah  sebabnya  penting  untuk  mer:getahui  karakteristik

calon  konsunen  serta  model-model  prilakunya   ataupun  pandangan

riya   terhadep  barang/:.asa  yang  dipasarkan.   Sehingga  nantinya

apa  yang  diproduk/dipasarkan  akan  menjadi   pemuas.kebutuhan

dari   pada  konsumen-konsumen  pada   pasar  yang  dituju.   Dengan

demikian,   produk  perusahaan  yang  bersangkutan  menjadi  bahagi-

ari.  yang  penting  dalan  hidup  dan  kehidupan   dari  konsumer.   (rna   -

syarakat   pezfakai) .

2.?.  Efisiensi

Perkataan  efisiensi   dalam  segala  wujud  kegiatan  memang

sarigatlah  perlu  untuk  diusahakan,   karena  dengan  terciptanya

efisiensi  berarti   terjadi   peng`nematan,   sedang  akibat  yang

timbul  dari  penghematan  jelas  akan  merubah  struktur  Profit,

Sesuai  dengan  bidang  yang  dilaksanakan.

Sebelum  menjabarkannya   lebih   jau.h,   apa   sebenarnya  yang

dimaksud   dengan   efesiensi,   menurut   `i'`¥'.J.S.Poerwodarminto,   da   -

lam   Kamus   Umum Indonesia (198.6),,   efesiensi  adalah   :
"i)   Berarti   cermat   tidak  membuang-buang  energi

dan  waktu
2)   Paling  sesuai  dan   tepat  untuk  5uatu   tujuan."   23

Memurut   R.   Sutrisno   dalam  bukunya  E±±j±i_e.n_si_  i{:grfe

(1971),   disebutkan  bahwa   :

"Efisiensi   adalah  pengertian  yang  menggambar-
kan  adanya   perbandingan   terbaiit   rintara   sesua-

23 V./.I.S.Poer\i/adarminto.   Kamus   Umum

(pusat   pener'oit   dan   5`engemban,r``
B,ihasa   Indonesi

art   Bah,qsa    Dep.
Kebuyaan.   Jakarta    ;   Balai   Pus€aka,   Cetakan+±X: -i-9-€6`i-.i;aI:2-26Pendidiken   Dan
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atu  usaha   dengan  hasil  usa`na  yang  dicapai  oleh
usaha  itu."  24

Lebih  lan5ut  the  Liang  Gie   dalam  `cukunya   Cara   Beker.ia

Efisien (19?9),   berpendapat  bahwa   :

''Efisiensi  adalah  perbandingar.  terbai:I  antara
suatu  hasil  usaha   dengan  usahanya."   25

Dari  dua  batasan  terakhir,   dapatlah  ditarik  suatu  pen3eF

tian  bahwa  masalah  efisier}si  dapat  dilihat  dari  dua segi,   yaitu

sebagai  berikut   =

i.   Segi  hasil  usaha,   suatu  usaha   dapat  dikatakan  efisi-

ensi  kalau  usaha  itu  dapat  memberikan  hasil  yang  mak-

simum.   Pengertian  maksimum   di   sini  balk  mengenai   k`,Ta-

litas  maupun  kwantitas  dari  hasil  itu.

2.   Segi  usahanya,   suatu  usaha   dapat  dikatakan  efisiensi

kalau  suatu  basil  tertentu  dapat  dicapai  dengan  usa-

ha  yang  minimum,   sedang  pengertian  usaha   sendiri

mencakup  unsur-unsur  pikiran,   ``','aktu,   ruang  serta  ben-

da   (termasuk  di   dalamnya   uang).   Dengan  demikian,   mi-

nimum  mengenai   pemakaian   dari  unsur  usaha   tersebut

dicapai .

24
Balai   pembina   Administ
hal.   2

25

a.   Sutrisno,

rierbit  Karya   Rencana,

Efisiensi  Her.ia (-fogyakarta   :   Penerbit
rasi,   Universitas   Gajah  l'1ada,   1971),

I.he   Liang   Gie,   Cara   Beker a   Efisien
hal

(Yogyakarta   Ee-
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METODOLOGI

3.i.  Daerah  Penelitian

Penelitian  yang  penulis  lakukan  adalah  langsung  pada

obyek  yang  diteliti  .vakni  Perusahaan  Umum  Telekomur.ikasi  'y'v'itel

X  Sulawesi   di  Ujung  Pandang.

3.2.   Jenis  Dan  Sumber  Data

3.2.I.   Data   Pr.imer

yaitu  data  yang .penulis  peroleh  langsung  dari

Perusahaan  Umum  Telekomunikasi  'y'r'itel  X  Sulawesi

di  Ujung  Pandang,   ialah  melalui  pengamatan   dan

'i.,'awancara   dengan  Bapak  Kawitel  X   Sula`I/esi,   Ke   -

pala   Urusan  Operasi,   Kepala   Seksi  Pemasaran,

Kepal  Seksi  Operasi   Telepon,   Kepala   Seksi  Operdr

si   telex,   maupuH  kepada  karyavy.an  lainnya.

3.2.2.   Data   Sekunder

yaitu  data  yang  penulis  pel`oleh  dari   dokumenta-

si   Perusahaan  Umuri   TelekoF,unikasi  .`I.i'itel  X  Sula-

'`IJesi   di   Ujung  Pandang,   ialah  bahan-bahan   yang

tertulis  yang  sudah  diolah  dan  dipertanggungja-

v.'abkan  kebenarannya   oleh   Fenyusun  yang  bersang-

kutan.

3.3.   Metode   Pengumpulan   Data

Untuk  memperoleh   data   yarig   diperlukan  dalam   T)enulisan
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skripsi  ini  maka  dilakukan  usaha   sebagai  `oerii^:.it   :

3.3.i.  Penelitian  Lapangan

yaitu  mendatangi   langsung  =erus=haan  bersangku-

tan  untuk  mengadakan  wawanc3ra   dengan   pimpinan

per.usahaan  serta  koordinator  Perusahaan  Umum

Telekomunikasi  `'ivitel  X  di   -iTjung  Panaang.

3.3.2.  Penelitian  Kepustakaan

¥aitu  mengadakan  penelaan  I:elalui  literatur-li-

teratur,   referensi-ref?I`ensi  ataupun  buku-'buku

sebagai  acuan  teori   serta  laporan-laporan  dan

surat-surat  keputusan  sebagei  ba:rian  dalam  pen   -

bahasan  skripsi  ini.

3.S.   Metode   J}.nalisis

I)ari  hipotesis  yang  dikemukakan,   2aka  5embuktiannya  di-

kumpulkan  data  yap+g  diperlukan  kemudian  dianalisis  dengan  me-

makai  studi  kasus  serta  peralatan   teori  }-ang  sesuai   dengan

masalah  yang  dibahas.

Adapur.  untu:r.  menghitung  Trend  Per.jualaf  selama   5   (lima)

ta.hun  terakhir,   maka   penulis  menggunakan  I.:eto5e  Analisis  Reg-

resi   Sederhana   dell.gan  bantuan  metode  Ijeast   Square   (pangkat

dua   terkecil),   dengan  rumus   :
-I     =     a     +     bx

Selanjutnya  untuk  memperoleh  nilai  i  dan  I  digunakan

diguriakan  r.umus   sebagai   berikut   :
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I.        =y    =    na    +    b=x

11.     =XY    =    a=X    +     b=x2

U'n-tuk. me.nee.ta-hu-i  kedua  variabel   terse`Qut  mempunyai  hu-

bungan  yang  positif  atau  lemah,   maka  digunakan  rumus

Korelasi  sebagai  berikut   :

=x¥   -    (=x).(=y)/n

yif2`-(a:Y:|2-/n =y2  -  (=y),2/n
3.5.  Konsep  Operasional

Untuk  mengetahui   dan  mel`amalkan  penjualan  per.usa-

haan  Umum  Tekekomunikasi  Witel  X  Sulawesi   di  nasa  yang

akan  datang  digunakan  Analisis  Last  Square  di  nana   :

Y  adalah  jumlah  penjualan  produk  pulsa  Telepon/Telex  dan

Telegram  yang  terjual.

X  adalah  Periode  waktu,   jumlah  pelanggan

XY  adalah  Perkalian  antara  periode   trend  waktu  dengan

jumlah  penjualan  produk  pulsa  Telepon/Telex  dan

Telegram  yang  terjual.

X2  adalah  periode   trend  waktu  yang  dipangkat  duakan

a  adalah  koefisien  yang  tidak  tergantung  pada  variabel  X

b  adalah  kofisien  yang  tergantung  pada  variabel  X

n  adalah  jumlah  periode   tahun   (populasi).



BAE   IV

•     GAMBARAN   uMuprt

pERusAHAAN  unuM   TELEKO!,{uNIKAsl

WITEL   -   X   suljAWEsl   DI   UJu}`.7G   pAHDArvG

4.i.   Sejarah  Ringkas  Perusahaan

Perusahaan  Umum   Telekomuniksi,   pada  permulaanpya  her   -

Hama   rlposT  en   TELEGRAAFDIENST"  yang  didirikan;bada-±ahufa.1864

dengan  Staatsblad  Nomor  52.   Dinas  izli  pada   tahun  1906   dirubah

menjadi   ''POSI  TELEGRAAF  en   IELEP.Ooi\TI)IElvi-SI"   dengan   Staatsblad

l€omor  395.   Dengan  demikian  sejak  tahun  1906  ini   dinas   telepon

telah  masuk  dan   disatukan  dalam   jawatan  PIT.   Pada   tahun  1923
-I)erlaku   lndische   Com tabiliteitswet   (Staatsblad  1925  Nomor

J±£±j2|,   yang  berlaku   juga  bagi  PffT.,Dalam  stelsel  ICW'  ini  ang  -

ga:ran  PTT  masuk  kedalam  Begrooting  ljJ'an  Gourvernementsbejrij   -

Ven   dibawah  Post814.   Seluruh  pendapatan   dari  Jawatan  PTT  rna   -

suk  Has--lNtegri,   sedangkan  pengeluararl  seperti   gaji   dan   sebagai-

nya  melalui   Comptabiliteits  Kantc)rerL.   Pengeluaran  administra-

si  keuangan  sangat  gecentralizeerd,   sehingga   dengan  singkat

da-Pat  dikatakan  ruang  gerak  dalam  stelsel  ini   sempit.

Di   dalam  perkembangan  ini   selanjutnya, dengan  Ordonar.-

lie   1931   (Staatsblad  1931  Nomor  52+)   Jawatan  PTT  ditetapkan

sebagai  Perusahaan  Negara  berdasarkan Indische  Berdi venwet

aats`01ad   1927   No.   +19),   Indische  =erdi

l``;o . 419 )`

venwet   (Staatsblad

yang  mulai  berlaku  pads   tanggal  i  Januari   1932.
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Dalam  stelsel  ini  anggaran  belanja  dilepaskan  dari  Begrooting

Van  Gourvernementsbedrijven  dan  ditetapkan  melalui  ordonansi

tersendiri.  Administrasi  keuangan  dilepas  dari  Comptabiliteits

kantoren  dan  diurus  sendiri  masing-masing  jav,'atan.  Per.r.itung+_

an  keuangan  antara  PIT  dengan  admiriistrasi  ne3ara  lainnya  me-

1alui  sckatkist-rekening  dan  pembayarannya  derigan  cara  regu   -

1arisasi.   secar`a  singkat  dapat  dikatakan  stelsel  Indische

Berdijvenwet   (Staatsblad  1927   Nomor  419)   ipi  r.emberikari  ruang

gerak  agak  lebih  luas.

Selanjutnya,   dalam   tahun  1960  oleh  Pemerintah  dikelu   -

arkan   pengaturan  mengenai   ''PERUSAHAAH  NTEGARA"   dengaH   Peratur-

Lap±±p±rintah  P.engganti  Undang-undang   (P'erpu)   }\-o.   19   ta_hpe

±2£P.   Dalazn  Perpu  ini  antara  lain  terdapat  suatu  ketentuan

yang  penting  mengenai   IBW  dan   secara   tidak  langsung  juga  me   -

ngenai   Indische   Com tabi li t e i t sw e t (Staatsblad  i 25   Nonor

Ketentuan  tersebut  adalah  pasal  33  ayat   (2)  yang  berbunyi  se-

bagai  berikut   :

Dengan  didirikannya   perus,ahaan  negara  `cer.dasarkan  Pe   -

ratur.an  Periierintah  Pengganti   Undang-Undang  ini  maka   pada  wak-

tu  itu   i

a.   Indische   Berdijvenwet   (IB'l'i'),   Staatsblad   1927   }\Tomor

419  tidak  berlaku  lagi  bagi  perusahaan  negara  yang

bersangkutan   .

b.   Peraturan  lainnya   tidak  berlaku  lagi  apabila  pokok-

pekok  dalam   peraturan   tersebut   sucia:ri   diatur   dalam
Perpu  ini.
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Jawatan  PIT  yang  telah  ditetapkan  sebagai  Perusahaan  Negara

IBTfi'  yang  modalnya   untuk  seluruhnya  merupakan--kekaya'an  negara

yang  dipisahkan,   ternyata   telah  memenuhi.   syarat-sy.arat  iintuk

dijadikan  Pertfsahaan  Negara   dalam   arti  Perpu  :S-onlor  19   tahun

1960  ini.

0leh  karenanya,   sebagai   tindak  lanj.ut  Perpu   tersebut

Jawatan   PIP   dirubah   menjadi   P}.I   POS   I)AIf   IELEKO:.`1U}\`IKASI   dengan

Peraturan  Pemerintah  lN'omor  240   tahun  1961.   Di  sini   nampak  bah-

wa   secara   resmi ,:  mulai  di`gunakan  kata   TELEKonuNIKASI   sebagai

pengganti   dari   'TELEGtiAF  DAhT  TELEPON  sebagai   alasan   dise.a.utkan

sebagai  basil  perkeinbangan  teknik  maka  pel`tukaran  berita   (te   -

legram  dan  percakapan  telepon)   tidak  hanya   dilalukan  deE3an

saluran-saluran  tetapi  berita-berita  dikirim  juga  dengan  per  -

antara   radio.   0leh  karenanya,   pemakaian  istilah  IELEKOML::`ilKASI

dirasa  memadai  selain  mencakup  telegrap  dan  telepon  jugs   ter  -

cakup  pengertian  radio.

Lapangan  usaha   Pi\-  POS  dan   Telekomunikasi   ini  ber:r:embang

demikian  pesatnya,   sehingga  organisasi'  perusahaan  perlu  ditin-

jau  kemb.all  untuk  mempercepat   daya   gerak  masing-masing  bidang

Pos   (termasuk  C-ir`o),   dan   Telekomunikasi   supaya   dengan  bentuk

organisasi  yang  baru  nanti,   .Iebih   terjamin  pesatnya   gerak  rna   -

sing-masin,g  bidang  tersebut.   Berdasarkan  pemikiran   terse`out

maka   pada   tahun  1965   diadakan   pemecahan  PN  Fos   dan   Tele:r.omuni-

kasi   ini  menjadi   dua   perusahaan   negara,   yaitu  PN  Pos   dar,   Giro
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(dengan  Peraturan  Pemerintah  :``?omor  29   tahun  1965),   dart  dengan

Peraturan  Pemerintah   Nomor  30   tahun  196`5.   didirikan  mT  TEI.EKOL

MUNIKASI .

Sebagai  Perusahaan  Vital  yang  bergerak  di'oidang  sarana

perhubungan  dalam  nasa   perkembangar.   te:LJ.nologi   dan   pembari`gur.an

dewasa  ini,   PN  Telekomunikasi   tidak  terlepas  dari   pengaruh`-pe+

ngaruh  perkembangan  ekop.omi   dan   dunia   usaha   pada   unuinnya,   se-

bagaimana   diketahui  bahwa   pada  waktu  yang  lalu   dengan  Perpu

Nomor  19   tahun  1960,   telah  diusahakan  adanya  keseragaman  da   -

lam  cara  mengurus  dan  menguasai,   serta  bentuk  hukum  dari  usa-

ha   negal`a   yang  ada   pada  waktu  itu.   Usaha   untuk  menyeragamkan

baik  mengenai  bentuk  hukum  dari  badan-.oadan  usaha   negara   ter-

sebut,  walaupun  secara   formil  telah  terpenuhi,   tetapi  secara

materiil  masih  banyak  kesulitan-kesulitannya,   antara  lain  ka-

rena  Perpu  INomor  19   tahun  1960  ini   tidak   tau  belur{`i   terpenuhi

seluruhnya,   Dalam  kenyataannya  banyak  usaha  dari  negara  dengen

bentuk  perusahaan  Hegara}J{enurut  Perpu   :.;omor  19   tahun  1960   iz}i

secara  ekonomis  dirasa   tidak  efisien.

Penyederhanaan  bentuk  Badan  .u-sa`r.a  Milik  Negara   lebih

lanjut  diatur  melalui  Instruksi  Ppesiden  nomor  17   tahun  1967

yang  meliputi   :

4.1.1.   Perusahaan   (Negara)   Ja'i' ....=t€.n   dlsingkat   PEPJAN

yaitu  perusahaan  yang  diciirikan  dan   diatur  me   -

nurut  ketentuar,-kete .... tu,a.n   IB'`i'`/   (Staatsblad

Nomor   419) .

1927
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4.i.2.   Perusahaan   (Negara),   umum   disiDgkat  Pm{JM  yaitu

semua  perusahaan  yang  seluruh  nodalnya   dimiliki

.6le.n   tiegara   dari  kekayaan  negara  yang  dipisah   -

ken  dan  tidak  berbagai  atas  saham-saham,   peru   -

sahaan-perusahaan  ini  didirikan  dan  diatur  ber-

dasarkan  ketentuan-ketentuan  Perpu  Nomor  19   ta-

huzl- 1960 .

4.i.3.   Perusahaan   (Negara)   Perseroan  disingkat  PERSERo

yaitu  semua   pel`usahaan  yang  berbentuk  Perseroan

Ter.oatas  yang  diatur  menurut  Kitab Undang-Unda

Hukum   Dagang   (Staatsblad   1847   Nomol`  23)   baik

yang  sah?mfsaham   seluruhnya   atau   sebagian  dimi-

liki  fiegara  atau  berasal  dari  kekayaan  yang  di-

pi sahkan .

Dalam  hubungan  dengan  Instruksi  Presiden  tersebut  di

atas,  ..d:epartemen-departemen  yang  membawahi   perusa`naan-per.usa-

haan p..egara   telari  mengadakan   langkah-langkah  persiapan  yang

diperlukan  ke  arab  penggolongan  ber`usahaan-perusahaan  pegara-

nya  kedalam   tiga  bentuk  tersebut.   Fenertiban  penggolongan

kembali  PN  -  PN  ini   didasal`kan  pula  atas  kenyataan  bahwa   ti   -

dak  semua   usaha   dan  kegiatan   dari   usaha-usaha  negara   sebagai

suatu  perusahaan  dapat   diusahakan   secara   ekonomis  dalam  ben   -

tuk  Perusahaan  negara   sebagaimana   }-ang   dimaksudkarl   dalam  Per.-

pu   Nomor  19   tahur.1960.   Dasar   petirr.bangan  untuk  mengeluarkan

materi  penertiban  usaha-usaha  negara  ir.i  adalah  perlunya  se   -
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segera   diambil  tindakan-tindakan  yang  cefat  untu.trL  meng3nankan

kekayaan  negal`a  yang  tertanam  dalam  usaha-usaha  negara,   agar

dem±kian  dapat  dimanfaatkan  sebaik-baiknya  bagi  perekoriomian

Indonesia   sesuai   dengan``.Iandasan  ketetapan  :.ipBS  }`?omor  i:Ill/

I.`IPRS/1966 .

Perusahaan  Negara   Telekomunikasi   sebagai   perusa:r;:aan

yang  berada   di ba.\!,tah  Departemen  Perhubungan  cq.Dlirektort  Jen-

deral  Postel,   sebagai  Perusahaan  Milik  Pei-:ierintahan  P`I,   tidal[

bisa  dilihat  lepas  dari  Instruksi  Presiden  ::omor  17  ta:n2un

1967  ini.   Berhubungan  dengan  itu,   untuk  nencapai  kondisi  yang

lebih  balk  memberikan  kemurigkinan  yang  maksimal  untuk  Eenja   -

lankan  usaha-usaha  atau  kegiatan-kegiatan  Pi;  Telekomunikasi

itu  dengan  memegang  teguh  prinsip-prinsip  efficiency,efecti   -

vitas,   economis,   cost  accounting  dan  management  effectiveness

disamping  usaha-usaha  di  bidang  lain  perlu  diadakan  peninjau-

an  kembali  dari struktur  organisasi  PN  tersebut   (Surat  i:eteta-

pan  }{enteri  Perhubungan   tanggal  7  April  1967  NO.U/14/2/18Phb)

sesuai   dengan   UU-FTo.19   tahun   1969,   yang  in.er`.gatur   tentang  usa-

ha-usaha   negal`a  berbentuk  perusahaan,   bagi  Perusahaan  :`-egara

Pelekomunikasi,   yang  tidak  dialihkan  ke   dalam  bentuk  Perjan

atau  Persero,   dengan  sendirinya   se±anjdrtnya  disebut  Perusaha-

an   Umum   (Perum).

}`'Iaka   dengan   Surat  Keputusan  lflenteri   Perhubungan  BI   IW-o.

SK.129/U/1970   tanggal   28   April  1970,   Peruse:rlaan  }{egara   Tele   -

komunikasi   (yang  didirikan  PP  30   tahun  1965)   dilanjut_kan.se-
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sebagai   PERUSAHAAIN  Ul{UM   IHEK0pr.UNlil[j;SI   yang   disingkat   PHU}`:   -

TEL,   yang  dikukuhkan   dengan  PP  No.   36   tahun  1974.

4.2.  Struktur  Organisasi

Setiap  perusahaan  memerlukan  struktur  organisasi  yang

balk,   agar  memudahkan  bagi  managemerl.t  untuk  dapat  mengendali-

kan  dan  meHgawasi  aktivitas  pel`usahgan  dalam  rangka  untuk

zlencapai   tuj,uan  perusahaan.

Pada  Kantor  \'irilayah  Usaha   Perumtel  X  Sulawesi  bentuk

organisasi  yang  dipakai  adalah  Saris  dan  staf .  Pembagian  str.uk

tur  or.ganisasi  menunjukkan  bahwa  makin  kecil  suatu  orgar;isasi,

organisasinya  yang  diperlukan  lebih  sederhana,   sebalikn.ya  in.=-

;fin  besar  suatu  organisasi,  memerlukan  struktur  organisasi

yang  lebih  besar  dan  terperinci.

Struktur  organisasi  yang  tepat  dapat  menjamin  peruse  -

haan  dalam  mencapai   tujuannya.   Perbedaan  antara   struktur  or  -

ganisasi  diantara  berbagai  perusahaan  disebabkan  berbagai  hal

seperti;   jenis,   luas  perusahaan,   banyaknya  cabang  dan  lain-

|ain ,
Pada   umumnya   rencana  yang  memuaska   haruslah   dapat   di   -

laksanakan  sesuai  dengan  tujuan  perusahaan.   Dapat  disadari   ie-

ngan  tel`binanya  struktur  secara  balk  dan   teratur  adalah  meru-

.I)akan   faktor  yang  menunjang  keberhasilan   perusahaan   unt`Lik  m3-

nangani  'oerbagai   rangkaian  kegiatan,   dengan  maksud  mencapai

tt],juan  yang  ditetapkan.   Struktur  organisasi  ini  dapat  di  li  -

:n.at   pada   gambar   1.
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4.3.  Pembagian  Tugas

Garis  dan  Star  bentuk  orga`nisasi  yang  digunakan  Perun-

tel  X  Sulavresi  sehingga  weweziang  dan   tanggung  jawab  dalat   ter-

liriat  dengan  jelas  dimana  staff  bertanggung  jawab  langsung

terbadap  bagian  yang  dibawahiinya   dan  memberikan   pertangqung

jawaban  kepada  Fimpinan  Perusahaan.   Adapun  tugas  masing-masing

bagian  sebagaimana  yang  tercantum  dalam  str.uktur  organisasi

iEi  Kantor  li'I'ilayah  Usaha  Perumtel  X  Sulav.resi   akan   diuraikan

secara   singkat  dalam  =embahasan  berikut  ini.

4.3.i.  Kepala  Wilayah  Usaha   (Kawitel),.

Kawitel  adalah  pimpinan.  tertinggi  dalam  struktur

organisasi  Kantor  `ii`/ilayah  Usaha   Perumtel  .vans  meEpunyai

tugas  pokok  membina   dan  mengawasi   pelaksanaan  tugas  po-

kok  lf`/ilayah  Usaha  yang  dilakukan  oleh  Kantor-kantor  dan

Stasiun-stasiun  Perumtel  di  :vYilayah  yang  bersans:itutan.

I)a.±al,  ineiaksahakan  tugas  pokok  tersebut,   naka

Kawitel  berwewenang  untuk   :

a.  Mengambil  langkah-langkah  atau   tindakan  yang  diper  -

lukan  untuk  meningkatkan  mutu   pelayanan   jasa   `Teleko-

munikasi  kepada  umum  atau  masyarakat   sesuai   dengan

batas  wewenang  yang  dilimpahkan   oleh   Direksi.

b.   Mengolah   perencanaan,   pelaksanaan,   pengawasar.  dan

pelaporan  dalam  bidang  perlengkapan.

c.   Mengolah   anggaran  \I/ilayah  meliputi   perencanaan,   Fe   -

laksanaan,   pengawasan  dan   pelaporan.
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d.  I.:enetapkan  pengangkatan  kenaikazi  pangkat,   gaji,   pen-
'oerian  cuti  dan  pemberhentian  selrta  nutasi  pegawai

e.  }{elaksanakan  konsultasi   dan  koorditor  Pepartemeat.

Para'`IJisata,   Pos   dan   Telekomunikasi   di  '``Vilayah   serta

Pemerintah  Daerah  atau  Instansi  lain  untuk  memeliha-

ra  hubungan  kerja  yang  harmonis.

4.3.2.  Pemtlantu  Kawitel  Bidang  leknik   (Katekwil) .

}`{empunyai   tugas,  menbantu  Kal'/itel   dalam  mem±=pin

dan  nengkoordinasikan  penvvelenggaraan  pembinaan  serta

penga'J/asan  atas  pelaksanaan  tugas  op`erasi,   teknik,   tel-

pon,   teknik  telegrap,   teknik  trans!Eisi  dan  perencanaan

dilingkungan  wilayah  usaha  yang  bersangkutan.

Pembantu  Kawitel  Bidang  Teknik  memba'wahi   :

a.   Urusan  Operasi   (UOP)

Urusan  Operasi  tmempunyai   tugas  mengawasi   dan  membina

Penyelenggaraan  opersi  lalulintas  telepon,   telegrap

d,an  telex  agar  tercapai  kehasilgunaan  dan  kedayagu  -

naan  operasi   Telekomunikasi   sert3   pembinaan  penye   -

lenggaraan-pemasaran   jasa   Telekomunikasi.

Urusan  Oper.asi   terdiri  atas   :

i)   Seksi   Operasi   TeleT3on   (UOP-A)

2)   Seksi   Operasi   Telegrap   (UOP-3),

3)   Seksi  Masyarakat   dan   Hubungan  Masyarakat   (UOP-C)

4)   Seksi   Tata   Usaha   dan   Data/Statistik   (UOP-D)

b.   -uTrusan   Teknik   Telepon   (UI=^:P0I`;)
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'a.   Urusan  leknik  ¥elepon   (`UTH{P0I`;),

Urusan  Tekziik  Telepon  bertugas  menga`,]/si   dan  membina

pelaksanaan  tugas-tugas  pelayanan,   pemeliharaan,

perbaikan,   reriat;ilitasi  dan  perluasan  peralatan  te-
lepon  dan   jaringannya,   termasuk  telepori.  umum  dan

STLO,   STKB,   ST.cj-J   sepanjang  menyangkut   teknik  telepon

Urusan  Teknik  Telepon  terdiri  atas  :

I),   Seksi   Sentral  .(UTEKPON-A)

2),   Seksi  Jaririgan  fokal   (U.TEKPOIT-B)

3)   Seksi  Jaringan  Intel`1okal   {UTEKP0rv-C),

4)   Seksi   Repair  Centre   (UHKPON-D)

5)   Seksi   Tata   Usaha   Teknik   (UIEKP0li:-B)

c.   Urusan   Teknik  Telegrap   (UTFKTRA),

Urusan  Teknik  Telegrap  mempunyai   tBgas  mengawasi

dan  membina   pelaksanaan   tugas-tugas  pelayanan  peme-

liharaan,   perbaikan,   I`ehabilitasi  dan  perluasan  pe-

ralatan  telegrap.

Urusan  Teknik  Transmisi   terdiri  atas   :

i),   Seksi   Radio   Gelombang  Mikro/UHF/i/-HF   (UTEKTRA-A)

2).,   Seksi  multiplex   dan   Carrier   (UljlEK13A-B),

3),   Seksi   Radio   HF   (UIEKTRA-C),

4)   Seksi   Tata   Usaha   Teknik   (UTEKTRA-D)

d.   Ur`usan  Perencanaan   (UPRAN),

Urusan  Perencanaan  mempunyai   tugas  menyusun   rencana

pokok  \I/ilayah  secara  menyeluruh  dan   terpadu  untuk
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jangka   panjan8,   jangirLa  menengah  dan   tahunan  untu±

diajukan  Kekentor  Pusat  sebagai  hasil  perencana€n

Perumtel  secara  menyeluruh.

Urusan  Perencanaan  terdiri   atas   :

i)   Seksi   Perencanaan  tjTasa   lelekomunikasi   (UptiAhT+_)

2)y   Seksi  Perencanaan  Sarana   dan  prasarana   Teleko   -

munikasi   (UPRAl{-B),

3),   Seksi   Perencanaan   F`ion   Teknik   (UPRAhT-C),

4),   Seksi   Tata   LTsaha   (UPRAN-D),

4.3.3.   Pembantu  Kawitel  Bidang  Administrasi   (KAIII}`T`,i'IL)

Kaminwil  mempunyai   tugas  membantu  Kawitel  dalem

memimpin   dan  mengkoordinasikan   penyelenggaraan   pembi   -

naan  dan  pengawasan  atas  pelaksanaan   tugas  dan..,tata

usaha  pendidikan  dan  latihan,   kesehatan,   keuangan,   pe-

ngelolaan  data,   perlengkapan  dan  keamana-n  di  lingkur.g+.i

an  wilayah  usaha  masing-masing.

Pembantu  Kawitel  5idang  administrasi  membawahi:

a.   Urusan  Kepegawaian   dan   Tata   Usaha   (UPEG)

Urusan  ini  me]ripunyai   tugas  mengavJasi   organisasi   dan

formasi   serta  menyelenggarakan   tata   usaha  mengenai

kepegawaian  belanja   pegawai,   data   pega\','ai   serta   k_e-

amanan   dan  ketertiban  di   lingkungan  wilayah  yang

ber`sangkutan .

Urusan  Kepegawaian   dan   Tata   Usaha   terdir.i   atas   :

i)   Seksi   organisasi   dan  I.1utasi   (UPEG-A)
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2)   Seksi  Promosi,   Peninda:t.ar+   _:.iiministrasi   (UPEG-B)

3)   Seksi   Tata   Usaha   dan  Belan:.5.   Pegawai   (UPEG-C)

4),   Seksi  Kesejahteraan   (Uf=G-3)

5)   Seksi   Data   dan   Statisti:fL   (-L:PEG--a)

b.   Urusan  Pendidikan   dan   ljatirian   (UDIKLAT})

Uru§an  Pendidikan   dan  Lati.ham  nempunyai   tugas  menye-

lenggarakan  kursus-kursus   (latihan)  yang  bel`sifat

meningkatkan  keahlian  dan  :£etr3iripilan  praktis  b.agi

pegawai  maupun   calon   pega'`J.-ai   di   lingkungan  wilayah

usaha  yang  bersangkutan  maupun  yang  ditentukan  untuk
'`.I-j''ilayah   Usaha   lainnya.

Urusan  Pendidikan  dan  Lati:1.an   terdiri  atas   :

i),   Seksi   Perencan~aan   dan   =17-aluasi   Pendidikan   (UDIK   -

IJAI-A),,

2),   Seksi   Pengajaran   (LTDIK1.iT-E)

3)   Seksi   Tata   Usaha   (UDIKL.iT-C)

4),   Kelompok  Pengajar

c.   Urusan.  Kesehatan/Hyperkes   {UKES)

Urusan  kesehatan  mempunyai   tut-;as  mengkoordinasikan

pelaksanaan,   pengendalian,   per.€embangan  dan   pelaya   -

nan  kesehatan  bagi   pegawai,   rjcr}siunan  beserta  kelu   -

ar5anya   di  Wilayah   Usaha,   =\~-ar   tercapai   derajat  ke   -

sehatan  yang  optimal  balk   fisi:t`r.  maupun  mental   guna

menunjang   penin8`katan   prociiJ.kti-,-itas  kerja.

i),   Seksi   Anggaran   (UKES-A)
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2)   Sekki   Kas   (tJKES-B),

3).   Seksi   Pembukuan   {UKES-C),

4)   Seksi   Tunggakan   (UKES-D)I

5)   Seksi  Perileri`ksaan  Pertanggungan   (EKES-E)

d.   Urusan.Perlengkapan   (UKAP)

Urusan  perlengkapan  mempunyai   tugas  mengatur  penye   -

lenggaraan  dan  pengawasan  serta  perjgurusan  perlengka-

pan  di   lingkungan  wilayah  us=ha  yang  -oersaEgkutan.

Urusan  ?erlengkapan  terdiri  atas   :

i)   Seksi   Pengadaan   (UKAP-A),

2),   Seksi  Perencanaan   dan  Pengawasan   (UKAP-a),

3),   Seksi   Bangunan   (`UKAP-C),.

4),   Seksi   Pergudangan   (UKAP-D)

5),   Seksi   Kendaraan   (UKAP-E),

6),   Seksi   Catu   Daya   (UKAP-F),

e<.   Urusan   Pengolahan   Data   (ULAHTA),

Urusan  Pengolahan   Data  mepuny.ai   tugas  menguznpulkan,

mengolah,   menyimpan  dan  meyajikan  data   perusahaan   di

wilayah,   yang  meliputi   data   operasional  dan  pembangu-

nan   dengan  menggunakan  media   komputer.

Urusan  Pengolahan  Data   terdiri   atas   :

i)   Seksi   Pemeriksaan/Kontrol   Data   (Ulj..i.;iTA-jT_)

2),   Seksi   Perekaman   Data   (UljA:h=TA-B)

3),   Seksi   Operasi   Komputer    (UI*=iHT£^TC)

4)    Seksi   Tata   'LTsaha    (Ulj.i.HTA-D),
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-f .   Urusan   Pengamanan   {UpfilHTEL)

Urusan   pengamanan  mempunyai   tugas  merencanakgz},   men

bin.a  mengkoordinasikan,   serta  mengawasi  seluruh  usa+

ha3kegiatan  dan   tindakan  untuk  mencegah  dan  I:enang-

gulangi   segala   bentuk  art.ca.T!an,   hambatan   dan   €anggu-

an  terhadap  instalasi  PERU:I:TEL  di  wilayah  bai:t.

fisik  maupu-trL  mental   (rlon   fisik).

Urusan  Pengamana   tel`diri  atas   :

i),   Seksi   Pengaman   Fisik/.NonFisik   (UPA}.'ITEI.-A)

2),   Seksi   Pengaman   Umum   (UPAI¥{TElj-B),

+.3.+.   Kepala   Inspektorak  'ivilayah   {IB:+t'IL),

Kepala   Inspektorak  {i:.jilayah  mempunyai   tugas  men-

bantu  Kawitel  dalam  mengadakan  penilaian  atau   sistem

pengendalian  pengelolaan   (manajemen),   dan  pelaks=-naari.   -

nya   di  wilayah  dan  memberikan  saran-saran   perbai?±ann:7.a.

Kepala   Inspektorak  Wilayah  membawahi   :

a.   Pemeriksa  bidang  operasi  dan   teknik`,   yaitu  mempuri:,rat

tugas':.,dan  melak35anakari.  pemeriks`aan,    penguj.iari   dan

penilaian  di  bidang  operasi  dan  t,eknik.

b.   Pemer.iksa  bidang  keuangan,   yaitu  mempunyai   tugas

melaksanakan  pemeriksaan,   pengujian  dan  penilaian

di  bidang  keuangan.

c.   Pemeriksa   bidang  kepegawaiian,   yaitu  mempunyai   tugas

melaksanakan  pemeriksaan,   pengujiah   dan  peniiaiarL

di  bidang  kepegawaian.
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d.   Pemeriksa  bidang  perlengkapan,   yaitu  ELempunyai   tug3s

melaksanakan  pemeriksaan,   pengujian  dan  penilaian  di

bidang  perlengkapan

e.   Pemeriksa  bidang  pembangunan,   yalifu  rLempunyai   tugas

}nelaksanakan  pemeriksaan,   pengujian  dan  penilaian  di

bidang  pembangunan

f.   Seksi   Tata  Usaha,   mempunyai   tugas   ;

-I..I:encatat   surat/dokumer.  yang  masuk   dari  meneruskar.. .

kepada  pemeriksa  yang  berkaitarl.

-  Mengetik  dan.  mencatat  surat-surat

-  I.£enyusun  dan. memelihara   arsip/dokumentasi

-  I..{embantu  para   pemel`iksa   dalam  Eenyiapkan  laporan-

laporan  yarig  diperlukan

4.3.5.  Sekretal`is  Kaw±tel  mempunyai   tugas   :

a.   Mengatur  dan  menyalurkan  surat-surat  `oaik  untuk  K=-

witel  maupun  surat-surat  yang  telah  diberi  disposisi

Kawitel  kepada  yaflg  ber.kepentingan.

b.   I`'Ienerina   dan  mengatur   tamu-tamu   untulr.  Kay/itel

c.   fy'iengatur  persiapan  rapat  dan  konsumsi  bagi   tamu-ta  -

mu  Kawitel  yang  dianggap  perlu

d.   Mengatur  dan  mengagenda   surat-surat  rahasia

e.   }'!enerima   dan  menyalurkari. berita-berita   telepon  unt`ik

Kawitel  dan  megurus  penerimaan/pengir.iman  berita

telex,

f .   I..fembuat  konsep   sul`at  yang  dianggap  perlu  oleh  Kawi   -
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Kawitel

9.   Menyelenggarakan  perpustakaan  i:awitel

h.   Melaku:flan   tugas-tugas  humas   dan  protokol

i.  Mengurus  kegiatan-kegiatan  umum  antara  lain  Korpri,

Dharm.a  -,!i!anitp.,   Organisasi   Pensiunan   dan  lain-lain.
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ANALlsls  PEMASARAN  TELpoN/TELFx  PADA  PERUsAHAAN  UMun

TEHEKOMUHIKASI   WITEL  X   SULAWESI   DI   UJUNG   PANDANG

Sebelum  penulis  r:embuktikan  kebenaran  dari  hipotesis

yang  tertera  pada  bab  I  di  atas,   terlebih  dahulu  penulis  akan

kexiukakan  masalah  orientasi  dari   pemasaran  serta  bentuk/ragam

F`emasaran  yang  disodorkan  pada  masyarakat  pemakai   jasa.

5.i.   Orientasi  Pemasaran

Pada   hakeketnya   pemasaran  atau  promosi  yang  dilakukan

oleh   PERUMTEL   pada   umumnya   dan   PERui`rlTElj   `.}rilayah-X   pada   khusus

nya,   belum  secara   penuh  untuk  merangsang  penjualan   (menstimu-

lir  sales),   tetapi  lebih  cenderung  untuk  memberikan  informasi

pengetahuan  para   pada   pemakai   jasa   agar  mematuhi  peraturan     -

peraturan  maupurt  ketentuan-ketentuan  yang  berlaku   di   PEE2m`J{IEI.

Iiangkah   demikian  yang   diambil  oleh  PERUMTEL  dalam  upa-

ya  mendidik  para   pemakai   jasa   tentang   tata   cara  menggunakan

jasa   Telekomunikasi  secara   efektif  dan  efisien   (Customer  Edu-

cation).   Dengan  metode   demikian  diharapkan   pars   pemakai   jasa

tidak  terperangkap  dalam  pola   pengeluaran  yang  berlebihan.

Di   samping  itu   sesuai   dengan  nisi   yang   diemban  PERUI`'{   -

TIL,   yaitu  memberikan   "Public   Ser`vice)   serta   sedapat  mungkin

diusahakan  mencari  keuntungan'',   maka   tid,3k  lagi  bahwa   orien   -

tasi   pemasaran/promosi   tak  luput  untuk  meningkatkan  pendapa   -

ter„   dengan  tujuan  agar  dapat   digunakan  untuk  menutup  segala
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biaya  opersional  dan  pada  gilirannya  untuk  laba  yang  didamba-

kan  setiap  pel`usahaan  dapat  terealisir.

5.2.   Bentuk/Ragam  Pemasaran  Yang   Dilaksanakan   PERUMT.EL

Masalah  bentuk  atau  ragam  pemasaran   tentu  saja   sangat

bertalian  dengan  urgensinya  produk  yang  dihasilkan.   Sebagai

misal  produk  yang  dihasilkan  itu  merupakan  produk  baru  dari

suatu  perusahaan  sedans  commodity   terse.but  sebelumnya   sudah

dikeluarkan  oleh  perusahaan  lain,   rl.,aha   corak  pemasaran  demiki-

an  membutuhkan  penanganan  yang  serius  dan  bila  perlu  untuk  se-

mentara  waktu  berani  mengadakan  pembagian  contoh  produk  secara

cuma-cuma   dalam  rangka  menarik  pembeli.

Lain   halnya   dengan  produk  yang  dikelola   oleh  PERujMTEL,

produk  yang  ditan3a!i.i  adalah  merupakan  jasa  Vital  dan  sebagai

penyelenggara   tunggal  untuk  kepentingan  dalam  negl`i.

Untuk  itulah  dalam  menangani  xpasa±ah-`pemasaran   sangat

berhubungan  dengan  nisi  yang  diembannya,   yaitu  mengutamakan

public  service  serta  sedapat  mungkin  diusahakan  mencari  laba.

Sehubungan  dengan  tugas   tersebut,   dalam  pemasaran  pihak

PERUMTEli  memilih   sarana   pemasaran   sebagai   berikut   =     -

5.2.i.   Buku  Petunjuk  Telepon

Buku  ini   diterbitkan   oleh  PERU}{TElj  Ujung  Pandang

setiap  tahun  sekali.   Pada   halaman   paling  depan  dicantum

kant  nomor-nomor  telepon  yang  penting  dan  disertai  de   -

ngan   gambar-gambar  yang  mudah  untuk  dipahami  maknanya.

Nomor-nomor  telepon  ini   sangat  besar  sekali  rrian-
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nanfatnya   demi  keselamatan   serta  kemaman  masyarakat,

karena  beiisikan  nomor-r;omor  telepon  untuk   :

-  Polisi  dengan  nomor  telepon  ilo ..

-  Ambulance   dengan  nomor   telepon   118

-  Pamadam  kebakaran   dengan  momor   telepon   113

-  Pengaduan  gangguan  dengan  nomor   telepon  117

serta  nomor-nomor  lain  ;`rang  dirasa  perlu.

Pada   dasarnya  bu:£u  ini  menjadi   empat  bagian,

dengan  perincian  sebagai  berikut   :

i.   Pada   `oagian   pertama  berisikan  FEREuljlR  ISIAN/PE4U  -

TIHAN   ;   guna   dari  pernulir  ini  adalah  bagi  mereka

(`para   pelanggan`  )   yang  namanya   belum.   terdaftar,
+pindah  alamat,   salah  pencantuman  nana,   alamat,   no   -

nor  telepon   di  dalam  -ouku  Petunjuk  lelepozl   terbitan

terakhir,   supaya  mengisi   dan  men8irimkam  kembali

permulir   tel`sebut  ke5iada   PERTui.ITHL  Ujung   pandan.g   di-

cantumkan  atau  diper'oaiki   pada   terbitan  bel`ikutnya.

2.   Dibagian   kedua   yang  ruerupakan   HAljAI`1A}\:   PEP.}DAHuljuAIt'   ;

disini  titik  beratnya  ditujukan  pada  peningkatan

pelayanan  kepada   para   pelanggan,   dibarengi   pula   de-

ngan' unsur  mendidik.

Adapun  isi  yang  dimuat   di   dalamnya   adalah   :

i.   Petunjuk   cara  mempergunakan   telepon  yang  balk

2.   Penjelasan   serta  kegunaan  nomor   telepon  Pifex/z  .

Hunting  Sistem
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3.  Penjelasan  tentang  tarif  jasa   telepon  yang  meli-

t3uti   :

a.   Biaya   pasang  sambungan  telepon

b.   Sewa  bulanan

c.  Biaya    percakapan

d.  Biaya   pesanan  dan  tarik  kembali  permintaan

percakapan

e.  Biaya   fasilitas  lainnya  seperti;   adanya  muta-

si
4i   Pen.cantuman  kembali  nomor-nomor  telepon  penting

5.   Pengaduan  gangguan  nomor  telopon

6.   Singkatan-singkatan  yang  dipakai  dalam  buku  pe   -

tunjuk  telepon

3.,  Untuk  bagian  tiga   ini   disebut  HALAMAN  PUTIH,   yang

didalamnya  bel`ikan   =

i.  Lembaran  khusus  pelanggan  telepon  Badan-badan

Pemerintah

2.   Ijembaran  untuk  mencantumkan   semua   nomor   telepon
•oesel`ta  nana   sebutan  dari,  pelanggan  lengkap  de   -

ngan  alamat  yang  sudah  disusun  secara  alphabetis

4.   Bagian   terakhir   dari   buku  ini   disebut   HALAMAN  KUNIRE

disini  dimuat  nomor-nomor  telepon  dari  pelanggan

yang  disusun  menurut  a'ojad  nana   kelompok  usahanya.

Dengan  demikian  bagian  ini  merupakan  arena  promosi

bagi  pengusaha  untuk  memperkenalkan  usahanya   serta
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nomor  telepon  yang  dimiliki.

.A.dapun  manl-aat  yang   diingiz?:rLan  PERUMTEL   dari

penerbitan  buku  ini  adalah  meningkatk?.n  mutu  pela   -

yanan  kepda  para  pelanggan  serta   tak  luput  dari  u  -

saha  meningkatkan  pendapatan,   mengingat  buku  ini

disusun  sedemikian  rupa   sehingga   orang  mudah  menca-

ri  nomor  telepon  yang  dikehendaki,   der.Sam  denikian

diharapkan  dapat  meningkatkan  arus  lalu  lintas  me  -

lalui  pembicaraan  telepon.

5.2.2.  Penyebaran  Brosur  Diloket-loket  Kantor  'Telepon/Teleg  -

rap.

Brosur  yang  disediakan   secara   cuma-cuma   }<.epada

para   pemakai  jasa   Telekomunikasi   pada  umumnya  berisi   -

kan  penjelasan/petunjuk  tentang  tata   care  menggunakan

jasa   telekomunikasi  secara   efektif  dan  el-isien,   karena

didalamnya  memuat  kalimat-kalimat  yang  mengarahkan  papa

pemakai   jasa  untuk  bertindak  ekonomis.

Sebagai   contoh  adanya  brosur  yang  ¥emberi   pe   -

tunjuk  dalam  hal  menggunakan  pesa\l/at   telepon,   disini

dicantumkan  kalimat  sebagai  berikut   :

i.   Siapkan  nomor  telepon  yang  akan  diifuju

2.   Siapkan  inti  pembicaraan  yang  akan  disampaikan

3.   Bicaralah  seperlunya

4.   Letakkan  gagang   telepon  kembali   dengan  balk

Dengar.   adanya   'orosur   derrlikian,   LTai:a   papa
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pemakai   jasa   telepon  tidak  a;fan  terperangkap  dalam

pembicaraan  yang  berlarut-13rut  terutama   dalam  pen-ci-

caraan  interlokal  dan  interr.asional,   karena   segala

sesuatuHya  sudah  dipersiapk=n  terlebih  dahulu.

Ada   juga  brosur  yang  -oerisikan   tabel  ber-Qag€i

tarif  jasa  telekomunikasi  serta  daftar  kota-kota  nana

saja  yang  dapat  dihubungin}'a,   dengan  den.ikian  para

konsumen  akan  dapat  memperkirakan  terlebi..ni  dahulu   ten-

tang  berapa  biaya  yang  dikeiuarkan  sehuburlgan  dengarL

maksud  penyampaian  beritanya.

Bila  dilihat  dari  isi  brosur  tersebut  disini

tampak   adanya   usaha   dari   pi`.r.ak   PER-UT;.;TEL   dalam   upaya

meningkatkan  mutu   pelayaman  kepada   para   I.emakai   jasa.

Disamping  itu  brosur  juga  merupakan  media  pemar

saran  bagi   PERUMTEL  dalam   rangka  mengenalkan   jasa-::a-

sa  baru  sebagai  akibat  perkembangan  teknik  telekomu  -

nikasi,   dengan  demikian  pars  konsumen  akan  lebih  se  -

lektif  dalam  menggunakan   jasa  untuk  keperluan  pengi  -

rimaH  informast.

Dari  bentuk  brosur  iirii   diharapkan   dapat  mem=.e-

ngaruhi  konsumen  untuk  mengalihkan  pemakaian  jasan}'a

kepada   jasa   produk  baru  ini  yang  sebelumnya   memakai

jasa  lain,   terutama   jasa  ya!`.g  diselenggarakan  di  luar

PERui`..1TEL .

Apabila   hal  ini   dapat  berhasil,   maka   akan
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memberikan   dampak  positif  dalam  rang:+=aian  menumbuh   -

kan  kesadaran  konsumen  akan  arti  I,entingnya   jasa   te-

1ekomunikasi  dan  sekaligus  akan  menFeEgaruhi  income

bagi   PERUMTEL

5.2.3.   Iatap  I.`{uka

Yang.  dimaksud   dengan   tatap  flu:+.a  adalah  suatu

kegiatan  yang  dilaksanakan  ole'n  Piha:+.  PERUMTElj  ur}tuk

mengadakan   pertemuan   dengan   sejumla:n;  langganan,   se   -

clang  langganan  yang  diundang  ini  dipilih  secara   sam-

pie  yang  dinilai  sudah  dapat  mewakili  kelompoknya,
balk  itu  lembaga  kelompok  pemerintah,   kelompok  badan

usaha   s'v'Jasta   maupun  kelompok  perorar.gen.

Adapun  maksud   diadakan   tatap  z=uka  ini   adalah

untuk   I

i)   I.{eningkatkan  mutu   pelayanan

Sehubumgan  dengan  maksud  ini,   =aka   dalam  acara

tatap  muka   tersebut  pihak  PERU:.:Tn  selalu  riiembuka

lebar-lebar  tentang  segala  keluhan  yang  dialami

konsumen  serta  menerangkan  sebab   sampai   terjadi-<-

nya   sekaligus  memberikan   jalan  keluarnya.   Dalam

kesempatan   ini   pula   pihak  PERU:'l.I.EL  selalu   membeni-

k.an  petunjuk  tentang  tata   care   periggunakan   jasa

telekomunikasi   dengan  balk  dan  `oenar.

Sesuatu   hal  yang  perlu   dimengerti,   bahwtq   dalam

acara.   ini   pihak   PE+Ru\':TEL   dengan   serLang   hati
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menerima  segala  kritikan  dan  saran,   k3rena  kl`itikan

dan  saran  tersebut  akan  besar  sekali  manfaatn:I.a   se-

bagai  bahan  masukan  untuk  koreksi  diri  dalam  :JLaitan-

nya  dengan  peningkatan  mutu  pelayanan.

2),   Sebagai  media   promosi

Hal  ini  dilakukan  oleh  PEEUMTEL  apabila   terjadi  pe-

ngembangan   tekriologi  baru   sehingga  men€eluarl`:an

produk  jasa  baru  sedans  kriteria  serta  manfaatnya

belum  diketahui   oleh  para   pemakai   jasa.   Atau   :apat

pula   terjadi  atas  produk  jasa  lama  ya.ri=  telah  dise-

1enggarakan   PERUMTEL  namun   pemakaiann}'a   oleh  :r.onsu-

men  .oelum  membudaya,   maka   dalam  kesemFatan   ini   pi   -

hah  PERUMTEL  megupayakan   agar   dimasa   mendatang   jasa

tersebut  dapat  dipel`besar  volume  pemakaiannya.   Un  -

tuk  mengatasi  masalah  ini  biasenya  PER-i;l`ITEL  selalu

memberikan  penjelasan-penjelasan   tentang  kele-cihan

dan  kelemahannya  dari   jasa   tersebut  bai:i  ditinjau

dari  segi   teknik  maupun  dari  segi.   ekonomis  terutama

bila   dihubungkan   dengan  biay?   p`emakaiarinya.   Agar

pare  pemakai   jasa  lebih  .mengenal  dari   jasa   tersebut,

I.r,aka   diadakan   pula   peragaan  yarig  sebenarnya,   sehirig-

ga   para  konsumen  akan   timbul  perhatianrfya  yang  pada

gilirann.ya   akari.  mempertimbangkan   guna   =emakaian   le-

bih  lanjut.
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5.2.+.   Papan  Reklame

Seperti  pada  bentuk-bentuk  sebelumnya  make   sara-

na   papan  reklame  ini   juga  bertujuan  untuk..meningkatkan

mutu  pelayanan,   karena  isi  yang  terkandung  di  dalamr.ya

bertemakan  menuntun   dan  mengarahkan  konsumen   dalam  hu-

bungannya   dengan  pemanfaatan  jasa   telekomunikasi.

Walaupun   demikian   dalam   pembuatan   papan   reklame

ini   diusahakan   juga  memenuhi  unsur  menarik  dan  memikat

ha ti .

Menarik;   hal  ini  d.apat  disebabkan  oleh  karena

pemakaian  kombinasi  warna  yang  serasi  atau  mungkin  pu-

la  penyusunan  bentuk  huruf  sedemikian  rupa  mungkin  pu-

la   disebabkan   pemakaian   gambar  yang  mudah   dipahami

maksudnya .

Sedans  unsur  memikat  hati,   bilamana  reklame   ter-

sebut  dapat  menimbulkan  kesan  yang  mendalam  kepada

orang  yang  membacanya   atau  melihatnya.   Kesan  itu   dapat

disebabkan  oleh  karena  kualitas  dari  hasil  produksinya

maupun  kualitas  pelayanannya.

Dengan   demikiari  apabila   pendekatan   cara   papan

reklame  ini   dapat  mengenai   sasarannya   tentu   saja   diserL

tai   peningkatan  mutu   pela}'anan,   maka   tak  rliustahil  ke   -

adaan  ini   akan  memikat  konsumen   untuk  selalu  mengguna-

kan   jasa   }'ang   diselen6-garakan   oleh   I.ER'u`i`1TEL   dalan`i   se   -

gala  kebutuhannya  yang  bertalia.n   dengan  pengiriman
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informasi .

Namun  perlu   juga   diketahui  karena   PERUMTEL  juga

merupakan  3adan  Usaha   tentu  saja  masalah  peningkatan

pendapatan  tak  akan  luput  dari  objek  Fenggunaan  papan

reklame.  :I:al  ini  dapat  dilihat  adanya  papan  reklame

yang  bel`tuliskan   ;   nMembuat  janji  dengan  telepon,   meng-

hindarkan  raga  kecewa   ''.

I)ari-  sekelumit  kalimat  di  atas  sudah  dapat  di  -

pahami  maksudnya,   yaitu  untuk  meransang  pada  konsumen

dalam  menggunbkan  jasa   telekomunikasi   terutama   juga   di

bidang  telepon.

Bila  diteliti  dan  dipahari  maksud  dan  tujuan

dari  berbagai  bentuk  ragam  dari  pemasaran  yang  telah

dilaksanakan  oleh  PERUMTEL  maka   dapatlah  dianggap  bah-

'ii,'a  bentuk-bentuk  pemasaran   terse.but  amat   tepat.

Dikatakan  demi.kian  tidaklah  beralasan,   karena

setiap  bentuk  pemasaran  tersebut  mengandung  dua  unsur

sesuai   dengan  nisi   yang   dieEi.ban  oleh  FERU}'.{TEL,   yaitu:

i.  Unsur  public  service  dalam  arti  selalu  berusaha  un-

tuk  memberikan   pelayanan  kepada  masyarakat   dengan

sebaik-baiknya,   mengingat   jasa  yang  diselenggarakan

merupakan   jasa  vital   ditengah-tengah  kehidupan  mar-

syaraka t .

2.   Diusahakan  sedapat  .'=ungkin  mendapatkan  laba   ;   hare-

na  v/alaupun   PERUMTEI,  merupakan   Badan   Usaha   Milik
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FTegara  unsur  laba   tetap  diupayakan.   Sebab   dengan

terwujudnya   laba  maka   pem=.snkan  Negara   juga   akan

bertambah  dar+  sekaligus  merigamankan  jalannya   jalan-

operasi  bagi   tubuh  PEL=l:J}vllfi  sendiri.

5.3.  Kebijaksanaan  Pelayanan  Dalam  menunjang  Pemagaran

Sebagaiinana  diketahui  babwa  ketentuan  yang  mengatur

tentang  Perum   (Pel`usahaan  Umum)  nenurut  pagal  2  ayat   (2)

Undang-Undang  No.   1  Prp.   1969  telah  ditetapkan  dengan

U.U.   No.   9   baky±H```1969   tentaDg  bentuk-bentuk  Pel`ugahaan

Hegara)   sehingga  ketentuan-ketentuan  tentang  si fat  dan

tujuan  dari  PERUM  tel`sebut,   ditetapkan  menurut  pasal  4

ayat   (I),    (2))  U.U.   Ho.   }9  Prp.1960.

Ketentuan  dan  Perundang-Undangan  tersebut  juga  ben

laku  bagi  PERUMTEL   (Perusahaan  Umum  Telekomunikasi)   seba-

gai  salah  satu  bentuk  perusahaan  negara  yang  bergf l`ak  di
bidang  jasa  telekomunikasi,   di  nana  menurut  pasal  4  ayj]€:

(2)  menetapkan  bahwa  Perun  jasa,   menyelenggarakan  keman  -

faatan  umum  dan  memupuk  peDdapatan.

Di  lihat  dari  kesatuan  produksi  tersebut,  maka  Pe-

rumtel  adalah. perusahaan  yang  bergerak  di  bidang  jasa  te-

1ekomunikasi  yang  menyediakan  sal`ana  untuk  melakukan  hu  -

bungan/komunikasi  dari  satu  tempat  ke  tempat  lain  balk

di  dalam  negri  maupun  di  luar  negri,   dan  sebagai  Perusa  -

haan  Umum,   maka   sarana   telekomunikasi   tersebut   semua  la  -

pisan  masyarakat  dapat  memaafaatkannya  untuk  tujuan  dan
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Dari  basil  pemanfaatan  dan  penggurLaan  jasa   terse   -

but,   maka  pihak  Peruntel  mempel`oleh  hasil  se.bagai  sumber

pendapatan  perusahaan  yang  pada  gilirannya  juga  menjadi

sumber  pendapatan  Negara.

Dalam  rangka  meningkatkan  penggunaan  jasa   Teleko  -

munikasi  tersebut,  maka  diperlukan  beberapa  upaya  untuk

menunjang  kegiatan  pemasaran   jasa   Telekomu'nikasi  kepada

para  konsunen  atau  calon  konsumen  sebagai  guatu  faktor

yang  tidak  kalah  pentingnya  dengan  faktor-faktor  lainnya,
upaya  tersebut  tentunya  berupa  kebijaksanaan  pelayanan

sambungan  Telekomunikasi,   yang  dituangkan  dalam  bentuk  Ke-    .

putusan  Direksi  Perumtel  Nomor  KD2400/NG030/OPE|2l/1990.

tentang  Tata  Cara  Pelayanan  Pasang  Baru  dan  mutasi  sambu  -

ngan  Telekomunikasi.

Dalam  pelaksanaan  kebijaksanaan  pelayanan  tersebut

pada   pokoknya  menyangkut  3   (tiga)   pelayanan  jasa   Telekomu-

nikasi  yaitu   ;   Pelayanan  Pasang  Baru,   Pelayanan  Mutasi  dan

pelayanan  Khusus,   dimana  ketiga  bentuk  pelayanan  tersebut

dapat  diunaikan  secara  simple  sebagai  berikut   :

5.3.i.  Pelayanan  Pasang  Baru

Sebagai  perusahaan  negara  yang  menberikan  man  -

faat  Umum,   maka   pemberian   pelayanan  pasang  baru  mutasi

dan  khusus  di   tujukan  pada  masing-masing   :

-  .Instansi  Penerintah/ABRI.  Ienbaga  negara/lembaga  tinggi
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n.egara/1embaga  tertinggi negara

-  Badan  Usaha  Milik  Negara   (BUMN)   dan  Badan  Usaha  Mi   -

lik  Daerah   (BUMD)

-  B.adam   Swasta

-  Koperasi

-  Yayasarl/perkumpulan  serta

-  Peroraagan  (pribadi) .

Mengingat  kondisi  sarana  dan  prasarana  Perumtel

yang  dapat  dikatakan  masih  relatif  terbatas,  maka  pe  -

masangan  bal`u  alat-alat  telekomunikasi  konsumen  dapat

diklasifika6ikan  menjadi  dua  bagian  yaitu   ;  Pelayanan

mungkin   (PM)   dan  pelayanan  belum  mungkin   (PBM),   pela   -

yanan  mungkin  yang  dimaksudkan  di  sini  adalab  pelayan-

an  yang  secara  tehnis  dan  non  tehnis  belum  memungkin  -

kan  dilaksanakannya  pemasangan  sambungan  tersebut.

Melihat  tingkat  kebuthan  dan  tujuan  penggunaan

jasa  Telekomunikasi  yang  dikaitkan  dengan  perkembangan

pembangunan,   maka  pelayanan  Perumtel  atas  jasa  Teleko-

munikasi  tersebut  ditentukan  berdasal`kan  urutan  prio  -

ritas  dari  segi  kepentingan  yaitu   :

1.   Prioritas  pertama  sebesar  80  %

a.   60  %  untuk  industri  parawisata,   kawasan  industri

Bisnis,   BUMN   dan   BUMD

b.   20  %  untuk  instansi  Pemerintah,   ABRI  dan  lembaga

tinggi/1embaga  tertinggi  negara
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2.  Prioritas  kedua  sebesar  20  %  untuk  perorangan/peru-

mahan

Berdasarkan  kategol`i  kedua  prioritas  tersebut,   maka

dapat  ditarik  suatu  konklusi  khususnya  pada  Witel  {Wi-

layah  Telekomunikasi)  X  Sulawesi  masih  banyak  calon

korlsumen   (calon  pelanggan   )  yang  belum  dapat  dipenuhi-

permintaannya  karena  alasan  dari  point   (b)   di  atas,.

Untuk  memenuhi  atau  melakukan  pelayanan  pasang

bal`u  tel`sebut  dapat  diajukan  dengan  Caia .datang  lang  -

sung  ke  loket  pelayanan  UPT  (Unit  Pelaksanaan  Teknis)

setempat  atau  tempat  lain  yang  telah  ditetapkan  Perum-

tel,   dengan  mengisi  formulir  permintaan  tel.  2b.  atau

melalui  surat.   Pada  saat  membayal`  biaya  pasang  bal`u

harus  melampirkan  persyaratan  sebagai  berikut   :

-Foto  copy  KTP  pemohon  (calon)   atau  identitas  lain

yang  Bah    dan  masih  berlaku
-  Foto  copy  akte  pendirian  khusus  untuk  pemohon  yang

berstatus  badan  hukum,  kecuali  instansi  pemerintah,

lembaga  negara/1embaga   tertinggi  negara  BUMN- dan

BUMD

-  Untuk  pa6ang  baru  di  Higrise  Building  harus  disertai

surat  pernyataan  kesanggupan  untuk  memasang,   memeli-

hara  dan  memperbaiki  instalasi  rumah
-  Surat  pel`nyataan  kesanggupan  memesang  instalasi  STI.0

{6entral   telep-on  langganan  otomat)/STI,TO   (sentral
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telepon  langganan  tidak  otomat)  dan  pemeliharaan/

berbaikanDya  untuk  pasang  baru  sambungan  pokok.

Dengan  adanya  kebijaksanaan  pelayanan  pasang

baru  itu  tentunya  akan  memberikan  nilai  kontribusi  pe-

magaran  jasa  Telekomunikasi  itu  sendiri,   namun  demiki-`

an  pemasaran  jasa  Telekomunikasi  tersebut  tentunya  di-

sesuaikan  dengan  kondisi  dan  tuntutan  pembangunan  na  -

sional  yang  pada  gilil`annya  dapat  menacu  pertumbuhan

Ekonomi,   seperti  diketahui   jasa  Telekomunikagi  khusus-

nya  telepon/telex  sangat  membantu.' perkembangan  dunia

usaha  sebagai  salah  satu  faktor  perkembangan  Ekonomi.

5.3.2.  Pelayanan  Mutasi

Seperti  dalam  beberapa  kamus  bahasa  yang  ada

kata  mutasi  adalah  berarti  pindah  atau  pemindahan,   de-

ngan  demikian  maka  pelayanan  mutasi  adalah  pelayanan

kepada  kon6umen/pemakai   jasa  Telekomunikasi  yang  telah

memiliki  alat  telekomunikasi  yang  akan  tetapi  karena

sesuatu  hal  maka  status  kepemilikan  tempat  sarana  dan

fasilitas  alat  telekomunikasi  yang  bersangkutan  menga-

lami  perubahan  (mutasi)   atau  dengan  kata  lain  pelayan-

an  Mutasi  Pe.rumtel  tersebut  dapat  berupa   :

-  Pindah   tempat   (PDT)

-  Pindah   alamat   (PDA)

-  Balik  nana   (BN)»

-   Ganti   nana   (GN)
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-  Ganti  pesawat   (GPS)

-  Ganti  nomor   (GNO)

-  Ganti  sistem   (GS)

-  Ganti  fasilitas  (GF)

-  Pasang  pesawat  dan  peralatan   tambahari   (PPT)

-  Pencabutan   (CBT)

Dilihat  dari  hubungan  pasang  baru,   maka  secara  logika

pelayanan  mutasi  ini  adalah  pelayanan  yang  diberikan

bila  sudah  dilakukan  pelayanan  pasang  baru  oleh  Perum-

tel,   atau  dengan  kata  lain  hanya  konsunen  yang  memili-

ki  sambungan  alat  telekomunikasi  yang  bisa  melakukan

mutasi,   dan  itupun  bila  kondisi  dan  fasilitas  mutasi

memungkinkannya .

Untuk  memberikan  penjelasan  atas  pengertian  pe-

layanan  mutasi  tersebut,  naka  berikut  ini  penulis  men-

jelaskan  pengertian  tersebut   :
-PDT/PDA  (pindah  tempat/alamat)   :

PDT  dapat  dilaksanakan  oleh  pelanggan  /  konsumen

yang  ketentuannya  ditetapkan  oleh  Kawitel  di  nana

pelanggan`    harus  mengembalikan   fasilitas  Telekomuni-

kasi  di  alamat  yang  lama  kepada  Peruntel,   karena

yang  bersangkutan  pindah  tempat/alamat.
-BN/GN  (Balik/ganti  nana)   :

BN/GN  dapat   terjadi  ata.s  dasar  permintaan  pelanggan

dengan  ketentuan  yang  bersangkutan  harus  melapi)irkan
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foto  copy  KTP  atau  identitas  lain  yang   8ah  dan rna  -

sih  berlaku,   dengan  membayar  biaya  sesuai   dengan  ta-

rif  yang  berlaku.
-  GPS  (ganti  pesawat)   :

GP8  dapat  dilakukan  atas  pemintaan  pelanggan,   apa  -

bila  pesawat  penggantinya  disediakan  oleh  pelanggan

yang  sesuai  dengan  speci.£ikasi  teknis  Peruntel,   se  -

lain  itu  GPS  dapat  pula  terjadi  apabila  kerusakan/

kehilangan  akibat  kelalaian  pelanggan  serta  untuk

kepentingan  dinas  termasuk  penggantian  yang  di  aki  -

batkan  bukan  kelaiaian  pelanggan.

-  GNO   (ganti   nomor)

GNO  dapat  dilakukan  atas  permintaan  pelanggan  sepan-

jang  teknis  memungkinkan,   serta  untuk  kepentingan
dinas  karena  alasan  teknis.   Apabila  GN0  tersebut

atas  permintaan  pelanggan,  maka  yang  bersangkutan

dikenakan  biaya  sesuai  dengan  ketentuan  tarif  yang

berlaku .
-  GS  (ganti  sistem)

Yang  dimaksud  dengan  sistem  di  sini  adalab  suatu  pe-

sawat  telepon/telex  yang  dulunya  menggunakan  local

Battery   (LB)   bel`ubah  menjadi   Central  battery   (CB)

Local  battery  bel`ubah  menjadi  sentral  serta  Central

battel`y   (CB),  menjadi   sentral  Otomat,   seperti  halnya

GNO,   maka   GS   dapat   dibel`ikan   apabila  memenuhi
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ketentuan  yang  telah  ditetapkan.
-  GF  (ganti  fasilitas)}

Dalam  penggantian  fasilitas  telekomunikasi  dapat  di-

1aksanakan  apabila  teknisnya  memungkinkan  serta  fa.1-

silitas  yang  diminta  tel`sedia,   sedangkan  fasilitas  -

fasilitas   (sarana)  yang  dinaksudkan  adalah   :

a.   Sambungan  induk   (SI)  menjadi   sambungan  pokok   (SP)

dan  sebaliknya

b.  Penambahan  fasilitas  sambungan  induk   (SI)

c.  Hunting  sisten  dan  Direct  Inward  Dialing  (DID)

untuk  STL0  serta

d.  Fasilitas  lainflya  sesuai  dengan  sistem  sentral.

Seperti  halnya  dengan  penggantian-penggantian  terse-

but  di  atas,  maka  GF  inipuD  harus  sesuai  dengan  ke  -

tentuan  yang  telah  ditetapkan  oleh  PERUMTEI,.

-  CBT  (pencabutan)  `

Perumtel  dalam  melakukan  pencabutan  pesawat/fasili  -

tag  telekomunikasi  pelayanan  bukan  semata-mata  dia  -

kibatkan  oleh  pelanggaran  pelanggan.,  menurut-keten  -

tuan  yang  telah  ditetapkbn..instansi  tel`sebut,   tetapi

bisa  juga  diakibatkan  oleh  pel`mintaan  pelanggan ,

bangunan  sudah  tidak  ada  serta  sambungan  telekomuni-

kasi  yang  terkena  kejadian  Force  Majaure.   Dalam  hal

kejadian  karena  atas  permintaan  pelanggan ,  maka  Pe  -

rumtel  dapat  mengisoler  paling  lama  6   ¢enam)   bulan
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dengan  membayar  langganan.

5.3...3.   Pelayanan  Xhu&is

Selain  kedua  bentuk  pelayanan  yang.. telah  diurai-

kan  sebelumnya,   maka  bentuk  pelayanan  yang  ketiga  ini

adalah  pelayanan  khusus.   Pelayanan  khusus  ini  bukan

hanya  dimaksudkan  untuk  memenuhi   pasal  4  ayat   (1)   Un  -

clang-Undang  No.   19  PI.P.   1960,   tetapi  lebih  dal`i  itu

Perumtel  sebagai  suatu  bentuk  per.usabaan  ingin  memasar-

kan  ataupun  menjual  produk  jasa  Telekonunikasi  kepada

rna syaraka t .

Dalam  hubungan  itu  maka  daerah  yang  belum   ter  -

jangkau  jaringan  SliJJ/SI-I  atau  jariagan  telex,   maka

Perumtel  memberikan  pelayanan,   yang  dikenal  dengan  pe-

layanan  khusus  yang  berupa   :

a.   PSB  di  HRB   (pasang  bar.u  di  Higrise  Building)   adalah

pelayanan  pasang  baru  di  gedung  bertingkat

b.   LDS  (long  distance   subscri'oer)   adalah  sambungan  be-

lum  terjangkau     SLJJ/SLI  atau   jal`ingan   telex   (umum-

`nya  didaerah-daerah  yang  belum  memiliki   STO)

c.   STK/B   (sambungan   telepon  kendaraan/bel`motor)   adalah

sambungan  pesawat   telekomunikasi  dari  kendaraan  bell

motor/bergerak

d.   STJJ/rural   (sambungan  telepon  jarak  jauh)./(sambung.

an  telepon  rural)

ad.a.   PSB   di   HRB
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ad.a.   PSB   di  HRE

adalah  suatu  peristiwa  dari  calon  pelanggan  ke-

pada  pihak  Perumtel  untuk  dilakukap  pemasangan

baru  di  gedung-gedung  milik  pemohon  yang  daerab/

wilayah  yang  bersangkutan  itu  mengharuskan  dila-

kukan  pelayanan  khusus  berupa  pelayanan  minimal

loo   (sel`atus)   satuan   sambungan   (SS)

ad.b.   LDS

Sambungan  long  distance   subscriber  adalah  sambu.-

ngan  telekomunikasi  yang  dihubungkan  dengan  sen-

tral  yang  tel`letak  di  daerah  pelayanan  UPT  lain

ad.c.   STK/B

adalah  sambungan  telepon  kendaraan/berinotor  atau

yang  bergerak  menggunakan  perangkat  radio  kirim

dan  terima,   serta  menggunakan  pesawat  telepon

yang  dipasang  pada  kendaraan  atau  dapat  dibawah-

berpindah-pindah  (bergerak)

ad.d.   SIJJ/Rural

adalah  sambungan   telepon  yang  menggunakan  perangL

kat  radio  kirim  dan  terima  yang  dipasang  di  ala-

mat  pelanggan     sedang  sambungan  telepon  Rural

adalah  sambungan   telepon  yang  menggunakan  perang-

hat  radio  terima  dan  kirim  yang  dipasang  di  lo  -

kasi/kawasan  yang  berkembang.

Untuk  memberikan  kemudahan  kepada  masyarakat   produk



73

jasa  telekonunikasi  balk  secara  teknis  mapun  se-
cara  administrasi  dalam  pemakaian/penggunaan

alat  telekomunikasi  itu,   pihak  Peruntel  menyiap-

kan  paket  peraturan  dan  ketentuan  yang  telah  di-

keluarkan  oleh  Direksi,   yang  penyebarannya  dapat

melalui  reklame,   brosur-bl`osus  maupun  melalui

buku  petunjuk  telepon  terbaru.

Ketentuan  dan  peraturan  ml`eksi  yang  di  -

maksud  dapat  menjadi  petunjuk  bagi  para  konsumen

khususnya ` yang  menyangkut  prosedur  dan  biaya,

Sehingga  demikian  dapat  menghindarkan  konsunen

dari  permainan-permainan  yang  dapat  merugikan

konsumen  itu  sendiri  oleh  orang-orang  tidak  ber-

tanggung  jawab,   demikian  pula  halnya  terhadap

cltra.=.pemasaran  ataupun  penjualan   jasa   telekomu-

nikasi,  walaupun  secara  tidak  langsung  mempenga-

ruhi  peningkatan  volume  penjualan  produk  jasa

telekomunikasi  itu  sendiri.

5.3.4.  Perkembangan  Pemasaran  Telepon/Telex  Dalam  Witel  X

Seperti  diketahui  wilayah  kerja  Perumtel  Witel  X

(wilayah  telekomunikasi),  meliputi  4  propinsi  masing  -

masirig   ;   Propinsi  Sulawesi  Utara,   Propinsi  Sulawesi

Tengah,   Propinsi  Sulawesi  Tenggara  dan  Propinsi  Sula  -

wesi  Selatan,   sedangkan  tempat  kedudukan W-itel  X  ada   -

lah  berada   di  Ujung  Pandang
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Untuk  menunjaH,g  kegiatan,   pelayanan  dan  pemasa-

ran  jasa  telekomunikasi,   maka  Witel  X  menempat-

kan  beberapa  UPT  (unit  pelaksanaan  teknis)   pada

beberapa  daerah-daerah  tertentu,  masing-masing

untuk  :
`   -  Propinsi  Sulawesi  Utara  dengan  UPI  Mariado   dan

Gol`ontalo

-PI`opinsi   Sulawesi   Tengah  dengan  UPT;.:.Palu,

Gorontalo   dan  I.uwuk

-  Propinsi  Sulawesi  Tenggara  dengan  UPT;   Kenda-

ri
-  Propinsi  Su}awesi  Selatan  dengan  UFT;   Ujung

Pandang  dan  Pare-Pare

Maka  dengan  adanya  para  pelanggan  atau  calon

pelanggan  mudah  mempel.oleh/mendapatkan  pelayan-

an  jasa  telekomunikasi  dari  pihak  Per.umtel,  ka-

rena  secara  kontekstual  pemasaran  UPT  tersebut

berfungsi  sebagai  jalur  distribusi  pemasaran

jasa  telekomunikasi.  Adapun  jasa  yang  dipasar  -

kan  khususnya  dalam  Witel  X  berupa   :

-Telepon/telex   (termasuk  pulsa  bagi  yang  sudah

terpasang)

-  Telegram   (dalam  dan  luar  negeri)

Dal`i   data  yang  ada,   bahwa  perkembangan   teleko  -

munikasi  Witel  X  dal`i   tahun  ke   tahun  mengalami   .
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peningkatan  seiring  dengan  laju  pertumbuhan  ekonomi  dan

pembangunan  apatah  lagi  dengan   diarahkannya  pembangunan

Nasional  ke  Belahan  Timur  Indonesia  atau  I.BT  serta   ta  -

hun  kunjungan  wisata   (Visit  Indonesia).

Penggunaan  telepon/telex  misalnya, menjadi  sarana

poteflsial  untuk  meningkatkan  frekwensi  kegiatan  business

bagi  para  pengusaha,   sedangkan  bagi  instansi  pemerintah

sangat  menunjang  kelancaran  kegiatan  atau  aktifitas  pe-

merintahan,   untuk  mengetahui  perkembangan  keseragaman

jasa  telekomunikasi  dilingkungan  Witel  X,  maka  terlebih

dahulu  pada  babel  berikut  penulis  mengetengahkan  jumlah

pemasangan  telepon  baru  sebagai  berikut   :
TABEL   i    :   JUMI.AH   PEMASANGAN   TELEPON   BARU   SATUAN

SAMBUNGAN    (`SS)    PADA   WITEL   X

TAHUN   1986   -   1990

Tahun Junlah  Pemasangan(SatuanSambungan) Prosentase

1986 i.873   (SS) 11,77

1987 i.833   (SS) 11,51

1988 672   (SS) 11, 22

1989 2.255   (SS) 14,17

1990 9.285   (SS) 58 ' 33

Total 15.918    (SS) 100

Sumber   :   Kantor  .'i'j'itel  X   Sulawesi



76

Dari  data  di  atas  menunjukkan  secara  keseluruh-

an  tel`jadi  peningkatan  permintaan  konsumen  terhadap

pemasangan   satuan  sambungan  telepon.   Namun  demikian

bila     fiilihat  dari  tahun  ke  tahun  juga  mengalami  penu-

runan  yaitu  dari  tahun  1986   (11,77%)   turun  menjadi

(11,51%)   pada   tahun  1987  atau   sebesar   €0,26%)   denikian

halnya  pada   tahun  1987   (11,51%)   turun  menjadi   (4,22%)

pada   tahun  1988  atau  sebasar  {7,29%).

Namun  demikian,   memasuki   tahun  1989  sampai   ta  -

hun  1990  mengalami  kenaikan  yaitu  sebesar   {14,17%)  dan

(58,33%).   Dengan  kenaikan  dua  tahun  terakhir  tersebut,

maka   penyebaran  data  dapat  dihitung  sebagai  berikut   :

¥=

_X%=

Total  Pemasangan   (SS)
(i)

(2)
Total  Pemasangan   (SS),

Berdasarkan  kedua  formulasi  di  atas  dapat  disubtitusi

sebagai  berikut   :

15 . 918
¥=

¥%.

5

3184

=  3183,6   (SS)   dibulatkan  =  3184               (i)

=   20%, (2)
15 . 918

Dengan  demikian,   maka  selama  lima  tahun   terakhir  bila

dirata-ratakan,   sebanyak  3184  (SS)   dengan  prosentase

rata-rata  20'
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Sejalan  dengan  perkembangan  pemasangan   telepon

yang  telah  diuraikan  di  atas,  maka  hal  itupun  mempenga-

ruhi  peningkatan  pemasangan  telex  baru   (dalam  satuan

sambungan),   namun  demikian   junlah  pemasangannya   tidak

sebesar  dengan  pemasangan  I.aru  telepon  dalam  setiap  ta-

hunnya  hal  ini  disebabkan  antara  lain   :

I.   Sarana  dan  Prasarana   Telekomunikasi  dalam  suatu  dae-

rah  belum  seluruhnya  dapat  terjangkau

2.  Pengal`uh  perkembangan  perkotaan  dan  aktifitas  kese  -

harian  balk  instansi  pemerintah  maupun  instansi  swag

taqantara  satu  dael.ah  dengan  daerah  lainnya,   tingkat

kepadatannya   tidak  sama.

Dengan  kedua  alasan  di  atas  dapat  diketahui,   mengapa

penggunaan/pemakaian   t.ele_x  belum  sepadat  dengan  penggu-

naan   pesawat  '.t€lepon,  ,w.ala-upur£ _ pe`Sawat_telex  itu   sendiri

salah  satu  perangkatnya  adalah  pesawat  telepon,   dengan

demikian  pemasangan  telex  baru  dalam  .'#itel  X  masih  ter-

batas  pada   daerah-daerah  yang  sudah  mempunyai  UPT   (unit

pelaksana  teknis)   seperti  yang  telah  disebutkan  di  atas
untuk  mengetahui  perkembangan  pemasangan  telex  baru

tersebut  dapat  di  lihat  pada  tabel  berikut  :

Dari   tabel  di  bawah  dibandingkan  dengan  data   ta-

bel  2  tidak  memiliki  hubungan  kenaikan  yang  gama,   dan

bahkan  pada  tabel  2  tersebut  terjadi  fluktuasi  perkem  -

bangan  pemasangan   telex  baru,   hal  imi  disebabkan  oleh
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TAB`EL  2    :   JUMLAH   PFMASANGAN   TELH   BARU   DALAM

SATUAH   SAMBUHGAN   (SS)    PAI)A  t*-IHL   X

TAHUN  L986   -   1990

Tahun Jumlah  Pemasangan(SatuanSambungan  SS) Prosentase

1986 66   (SS) 20,89

1987 80   (SS) 25.32

1988 68   (ss) 21,52

1989 30   (SS:? 4,49

1990 72   (SS) 22'78

Iotal 316   (ss) loo
Sunber   :   Kantor  Witel  X  Sulawesi

kedua  al?sam. yang  disinggung  sebelumnya,   alasan  lain

bahwa  setiap  ada  permintaan  pemasangan  telex  baru,   ma-

ka  konsumen  yang  bersangkutan  hal`us  memiliki  pesawat

telepon  sel`ta  perangkat  atau  sarana  pendukung  lain,

sehingga  hal  tersebut  mempengaruhi  pertambahan  biaya

yang  lebih  besar  bila  dibandingkan  dengan  hanya  pemasa-

ngan  telepon  baru  saja,   disisi  lain  penggunaan/pemakai-

an  pesawat  telex  atau  sifatnya   terbatas,   artinya  hubu  -

ngan/komunikasi  dengan  pihak  lain  baru  dapat  dilakukan

bila  pihak  yang  bersangkutan  juga  memiliki  pesawat

Telex .

Namun  demikian,   bagi   pihak  Witel  X  dengan  terpa-

sarkannya   (SS)   telepon/telex  kepada  konsumen  tentunya
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akan  mempengaruhi   jumlah  produksi  pulsa  yang  meningkat

pada  instansi  tersebut,  hal  ini  dapat  terlihat  pehjual-
an  pulsatelepon/telex  pada  tabel  berikut   :

TABEL  3   :   ±inASARAFT  .   DA"  pENfuAnAN  PRODUK   pul,sA

TELEpON?TELEx   DAljAM   SATUAN  pul.sA  PADA  wlrm  x

-  TAHrm  1986   -  1990

Tahun Produk    Pulsa Prosentase(satuan  Pulsa)

1986 236.908.587     (SP) 16 , 51

1987 262.644.960     (SI') 18'31

1988 283.374.502     (SP) 19,75

1989 312.31`1.758   ((SP) 21'76

1990 339.643.677     (SP). 23 ' 67

Total i.434.883.484     (SP), loo

Sumbel`   :   Kantor  Witel  X  Sulawesi

Dari  perhitungan  data  pada  tabel  3  di  atas,   menunjukkan

adanya  peningkatan  pemasal`an  sehingga  produk  pulsa  yang

terjual  juga  mengalami  peningkatan  yang  cukup  berarti.

Secara  keseluruhan  bila  m©nggunakan   formulasi

perhitungsn  tabel  i,   maka  penyebaran  data  produk  pulsa

yang  terjual  kepada  konsumen  adalah  sebagai  berikut   :

¥     =   I.434.983.484  =   286.976.696,8                          (SP)

dibulatkan  menjadi  =   286.976.697                 (i)

E%=+286.976.697           xioo%=   2o%                           (2)
i. 434 . 883 . 484
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Apabila  dibandingkan  basil  perhitungan  data  pada  babel

1  sebelum  dengan  data  tabel  3  ini,  maka  ternyata  pro  -

Sentase  rata-rata  adalah,   ini  berarti  pengaruh  pening-

katan  pesawat  telepon  dalam   (SS)   akan  memberikan  kon  -

tribusi  peningkatan  penjualan  produk  pulsa.

Dari  ketiga  tabel  yang  dipaparkan  sebelunnya  telah

memberikan  gambaran  bahwa   dengan  adangra  kebijaksanaar.

pelayanan  yang  telah  dikeluarkan  oleh  Direksi  Perumtel

(seperti  yang  telah  dijelaskan  di  muka),  maka  secara

langsung  atapun  tidak  kiranya  memberikan  pengaruh  yang

cukup  bagus  dalam  menun.jang  kegiatan  pemasaran   Selepor}/

telex  dalam  Wilayah  kerja  Witel  X  Sulawesi,   termasuk

hal  ini  dalam  kontribusi  penjualan  produk  pulsa  Tele  -

pon/Telex  yang  dalam  lima  tahun  terakhir  telah  terjual

sebanyak  1.434.883.484.   satuan  pulsa.

Hamun  demikian  kebijaksanaan  pelayanan  atau  da-

pat  juga  dikatakan  kebijaksanaan  pemasaran  temtunya

tidak  berdiri  sendiri  dalam  mempengaruhi  peningkatan

pemasaran  itu,   selain  itu  juga  disebabkan  oleh  faktor

peningkatan  pembangunan  serta  pengaruh  pel`kembangan

ekonomi  dan  business,   perkembangan   Sains  dan   te]rfuologi

atau  bahkan  tidak  tertutup  kemungkinan  oleh  pengaruh

faktor  klas  (Status  Sosial)  masyara,hat  itu  sendil.i,

yang  menganggap   t.91epon/telex  adalah  simbol  masyarakat

golongan  menengah  ke   atas,   namun   demikian  menurut
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hemat  penulis  kedua  faktor  yang  terakhir  ini  menjadi

moment  bagi  pihak  Perumtel  dalam  memasarkan  produk  ja-

sanya  itu.

Lain  halnya  dengan  jasa  telegrap,   yang  dalam

kenyataannya  dapat  dinilai  sebagai  suatu  konsumsi  unum

sehingga  pemakaian  jasa  telegram  ini  tidak  memberikan

pengarwh  psikologi  dalam  penggunaannya,   karena  masya  -

rakat  high  klass  pun  tidak  sedikit  ¥ar}g  sering  menggu-

nakannya,   jadi  dalam  ilmu  marketing  dikenal  dengan  is-

tilah  tidak  ada   "Segmen  Pasal`".

Di  uritel  X  data   tentang  perkembangan  pemsaran

ataupun  penjualan  jasa   telegram  juga  mengalami  pening-

katan,  hal  itu  terlihat  pada  tabel  bel`ikut  `:

TABEL   4   :   PRODUKSI   TELEGRAM   DALAM   DAN  LUAR   NEGERI

DAI.AM   SATUAN   LENBAR   PADA  WITElj  X   SuljAWESI

TAHUN  1986   -1990

Tahun
Telegram(Dalam   Satuan   I.embai) Prosenbase

I

Dalam  Negeri Luar  Negeri
Jumlah

1986 i. 205 . 7+i 2.356 i. 208 .097 18,13

1987 i.264.597 2.068 i.266.665 19 , 00

1988 1 ' 2 93 . 417 2.000 1. 2 95 . 417 19 ' 43

1989 i.420.051   . i.626 i.421.677 21 ' 33
1990 1. 471. 851 i.880 1'473'371 22'11

Total 6.655.657 9 . 930 6.665.587 loo
Sunber   =  Kantor  Witel  X  Sulawesi
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B,erdagal.kan  data  tabel  4  di  atas,  menunjukkan  total

pe.nerimaan  dan  pengiriman  telegram  berbayar  dalam  dan

luar  negeri,   dimana  angka-angka  tabel  tersebut  sejak  .

tahun  1986   sampai  dengan  tahun  1990  secal.a  kontinue  me-

ngalami  peningkatan,  yaitu  dari  tahun  1986-1987  sebesar

58.568  atau   (O,879ro),   tahun  1987-1988  meningkat  menjadi

28.752  atau   (0,43%),   tahun  1988-1989  juga  mengalami  ke-

naikan  126.260  atau   (i,9%)   dan   tahun  1989-1990  menjadi

52.054  atau   (.Oiz8%)..

Dari  data  lima  tahun  terakhir  di  atas,  menunjuk-

kan  angka  tahun  1989  yang  paling  menonjol  dalam  peneri-

maan  dari  pengiriman  telegl`am  dalam  dan  luar  negeri.

Bila  dibandingkan  tiga  tabel  sebelumnya,   maka  babel  4

(empat)   di  atas  data  setiap  tahunnya  tidak  pernab  me  -

ngalami   fluktuasi,   ini  menunjukkan  bahwa  penggunaan  ja-

sa   telegram  oleh  masyarakat  sampai  pada   tahun  1990  ti  -

dak  mengalami  kejenuhan,   selain  itu  jasa  telegl`am  di

konsumer  oleh  masyarakat  heteregen   (seluruh  lapisan  ma-

syal`akat)   seperti  yarig  telah  disinggung  sebelumnya.

Selain  telah  menguraikan  empat  tabel  di  atas,

maka  untuk  tujuan  analisis  korelasi  dan  estimasi  data  -

data   tabel  yang  dimaksud,   perlu  pthla  dit,urunkan  tabel

pelanggan  telepon/tel.ex  sebagai   data  acuan  untuk  menga-

nalisis  perhitungan  yang  nantinya  akan  diul`aikan  pada

pembahasan  bel`ikut.
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Adapurl  tabel  gang  dimaksud  adalah  sebagai  berikut   :

TABEL  5   :   JUMI,AH  PELANGGAN  TELEpON/TELex

PADA  WITEL  X   SULARESI

TAHBN  1986   -   1990

Tahun
Pelanggan  Telepon/Telex

Telepon Prosentase Telex Prosentas

1986 22.786 16 ' 94 551 16'50
1987 23'860 17,74 631 18'89
1988 24.687 18'34 '700 20 ' 96
1989 26 .368 19,60 702 21'02
1990 36 . 834 27 , 38 756 22,63

Total 134 . 535 loo 3.340 loo
Sumber   :   Kantor  Witel  X  Sula`#esi

Bila  nembandingkan  antara  tabel  5  dan  tabel  2  dan  i

maka  pada   babel  5  ini,   pada  dasarnya  menunjukkan  jum  -

lab  pelanggan  yang  sudah  menggunakan  satuan   8ambungan

maupun  pulsa,   sedangkan  pada  tabel  ldan  2  hanya  menun-

jukkan  produk  pulsa  yang  telah  terjual  pada  pelanggan
konsumen  telepon/telex.

Mengingat  tabel  5  ini  merupakan  salah  satu  data

input   (data  val.label),   maka   tentunya   sangat  membantu

penulis  untuk  menyelesaikan  analisis/perhitungan  kore-
1asi,  yang  nana  perhitungan  korelasi  tel.sebut  dapat

diketahui  hubungan  antara  variabel  X  dan  Y  dari   tabel-
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tabel  yang  diuraikan  di  atas,  demikian  pula  balnya  un-

tuk  kepentingan  prediksi  dan  setiap  tabel  ataupun  va-

riabel  yams  perlu  dilakukan  prediksi.

5.4.  Analisis  Data

5.4.I.  Perhitungan  Pengaruh  Pemasangan  relepan/Telex  Baru

T'erhadap  Peningkatan  Jumlah  Pelanggan

Seperti  apa  yang  telah  dikatakan  penulis  sebelun

nya  bahwa  untuk  mengukur  peningkatan  atau  pel`kembangan

pemasaran  suatu  produk/jasa,   diperlukan  peralatan  atau
soatu  alat  yang  dapat  digunakan  untuk  merighitung  dan

menganalisa  hubungan  variabel  dependent  dan  variabal

independent  sehingga  dengan  demikian  perhitungan-  per

hitungan yang  dihasilkan  itu  dapat  dijadikan  alasan  peg

dukung  dalam  pengujian  hipotesis  yang  telah  pada  bah  I

pendahuluan

Berdacarkan  alasan  itu,  maka  penulis  pertama-

tama   akan  menguku±  pengaruh  pemasangani  telepon/telex

baru  dalam  satuan  sambungan  terhadap  peringketan  jumlah

pelanggan  pada  tabel  berikut   :
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IjiLBE  6    :   PERHIEUHGAN  KOREasl   A=-I-TARA  PEMASANGARI   IELPo}y

TELEx   Been   DENGAH  pEffl:i;GKAFrm  JURERAH  PHANGG.All

TAHuffl  1986   -   1990

`n X Y E¥x2 rf

198619871988 19197+2393 233 4.427 361 54.289

245254 4.655i.778 361.49 60.02564.516

1989    `1990 271 6 . 233 529 73 . 441

376 34.968 8.649 141.376

= 161 I.379 52.061 9 ; 949 393.647

Sunder   :  Tabel  i,2  dan  5  kemudiaE  diolah  kembJali

U`ntuk  menghitung  hubungan  variabel  X  dan  variabel  I

maka  dalam  pengujian  hipotesis  untuk  mengetahui   hubungan

antara  variabel  X  dan  variabel  Y  penulis  menggunakan  fornula-

si  korelasi  sebagai  berikut   :
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=XY  -    C=X).C=Y)/n

gr2-  - &x)2-,r\) . T2 - (alt2 /n

Dengan  demikian  dapat  dilakukan  subtitusi  set)agai  berikut  :

52.   061  -(161).(i.379)/5

(9.   949  -(|6|)2/5).

52.   061  -  44.404

(393.647 -(i.379)2/5)

(9.   949  -  5.184)   .

7.657

4.   765   .

7.657

(69)   .    (115)

7.6571`=         7.D35

13.319

r  =  0,9650  atau  96,50%

(393.647  -380.328)

Dari  hasil  perhitungan  di  atas,   tel`nyata  val.label  X  mempunyai

pengamh  yang  kuat  terhadap  variabel  Y,  kal.ena  r  menunjurtan
nilai  96.50%.
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Dengan  kata  lain  setiap  kenaikan  Variabel  E   (pemasa   -

ngan  telepon/telex  baru)   akan  diikuti  oleh  kenaikan

variabel  Y   (peningkatan  jumlah  pelanggan)„   dengan  de-

mikian  setiap  kenaikan  1  kali  Variabel  X  akan  diikuti

kenaikan  variabel  Y  sebesar  0,9650  oleh  kerena  itu  pf

ngaruh  variabel  X  terhadap  variabel  Y  adalah  berkore-

1asi  positif .

5.4.2.     Perhitungan  Pengaruh  Jumlah  Pelanggan  lerhadap  Pening

katan  Jumlah  Penjualan  Pulsa  Pelepon/Pelex

Seperti  halnya  pada  perhitungan  korelasi  di

atas,  maka  perhitungan  korelasi  point  5.4.2  ini  juga

dimaksudkan  untuk  mengetahui  hubungan  antara   jumlah

pelanggan  dengan  jumlah  penjualan  pulsa  telepon/telex

apakah  mempunyai  korelasi  yang  positif  atau   tidak.

PABEL   7    :   PERHIIUI}J.GAN   KORELASI   A}\TIAR.A   JUMhAH   PELANGGAN   DENGAH

JUMliAH   PENJUAI.AN  PRODUK   PULSA   TELEPON/TELEL

TAHUN   1986   -   1990

a X Y, XY x2 .y2

1986
/  -2-33

2.369 551.977 54.289 5.612.161
1987 245 2.626 643.370 60.025 6.895.876
1988 254 2.834 719.836 64.516 8.031.556
1989 271 3.123 846.333 73~441 9.753.129
1990 376 3.396 1.276.896 141.-376 11.532.816

= i.379 14.348 4.038.412 393.647 41.825.538    i
Sunber   :   Tabel  3  dan  5   dan  diolah  kembali.
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X  =  Pelanggan

Y  =  Produk  pulsa  yang  terjual

n  =  Periode  tahun  (Populasi)

Dengan  mensubtitusi  parameter-parameter  di  atas,   maka

perhitungaa  korelasi  tabel  7  dapat  dilakukan  sebagai
berikut  :

4.038.412  -(i.379)   (14.348)/5

{393.647-(`1.379)2/5) (41.825.538-(14.348)2/5

4.038.412  -3.957.178

(393 . 647 -38C . 328 ).`i

81.234

(13.319)

81. 234

(652.517)

(115)   (808)

81.234

(41.825.538-41.173.021

92.920

r  =  0,8742  atau  87,42  %

Berdasarkan  hasil  perhitungan  ini,   ternyata  juga  vari-

abel  X  berkol`elasi  positif  dengan  variabel  Y,   hal  ini

menunjukkan  r=   87,42  %.

Dengan  demikian  maka   setiap  kali  kenaikan  atau   junlah

pelanggan  bertambah  akan  diikuti  oleh  kenaikan  pemakai-

an  atau  penjualan  pulsa  atau  dengan  bahasa  statistik

setiap  kenaikan  variabel  X  sebesar  a,8742  akan  diikuti
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oleh  kenaikan  variabel  Y  sebesar  87,42  %.

Bila  mempel`hatikan  dari  kedua  basil  perhitungan  kol.ela-

si  di  atgs  serta  data  pada  tabel-tabel  sebelumnya  ter  -

nyata  hasilnya  menunjukkan  trend-trend  yang  cenderung

meningkat,   ini  beral`ti  pemasaran  dan  penjualan  pl`oduk

jasa  Perumtel  pada  W-itel  X  Sulawesi   telah  memantapkan

eksistensinya  sebagai  satu-satunya  BUMN  yang  dipercaya-

kan  pemerintah  dalam  pengelolaan   jasa-jasa  Telekomuni`  -

kasi  dalam  rangka  pelayanan   jasa   Telekomunikasi  kepada

masyarakat .

Namun  pada   tahun  1990  pemel`intah,   dalam  hal  ini

Perumtel  telah  melibatkan  p±hak=.swasta  untuk  berparti  -

sipasi  dalam  pengelolaan  jasa  ini,   yaitu  dengan  membe  -

rikan  kesempatan  kepada   pengusaha  swasta  yang  memenubi

syarat  untuk  bergabung  dalam  pengelolaan  Wal`ung  T`eleko-

munikasi   (WARTEII),   dengan  pelibatan  pihak  swasta   dalam

pengadaan  dan  pengelolaan  Wa±tel  tersebut  juga  dimak  -

sudkan  untuk  penerataan  kesempatan   dalam  bidang  usaha

dan  lapangan  kerja.

Tuntutan  dan  permintaan  masyarakat  yang  semakin

tahun  semakin  meningkat  dalam  pelayanan  jasa   Telekomu-

nikasi   tel`sebut,   menyebabkan  pihak  Perumtel  semakin  ke-

walahan  atas  permintaan  jasa  telekomunikasi  itu,   disisi

lain  sarana  dan  prasar.ana  Pel`umtel  yang  masih  relatip

terbatas,   karena  dengan  kehadiran  `#gitel  yang  dikelola
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pihak  swasta  dapat  memberikan  jawaban  atas  tuntunan

dan  permintaan  masyarakat  itu  sendiri.   Untuk  menghin  -

dari   terjadinya   penyimpangan-penyimpangan..atas  penge  -

1olaan  tersebut  yang  pada  gilirannya  dapat  merugikan

masyarakat  atau  konsumen  khususnya   dalam  masalah  tarif,

maka  pihak  Perumtel  senantiasa  mengadakan  koordinasi

dan  pengawasan   terhadap  operasional  dan  kegiatan  usaba

Wartel  tersebut.

Secara  kualitatip  dapat  dikatakan  bahwa   prospek

pemasal.an  serta  penjualan  jasa   telekomunikasi  khususnya

di  Witel  X  adalah  berpro§pek  balk,   seiring  dengan  kei-

nginan  pembangunan  di   Indonesia   Timur.   Namun  untuk  men-

buktikan  assumsi   tersebut  tentunya  diperlukan  oleh  sua-

tu  pembuktian  dan  data  secara  kuantitatip  pula.   0leh

karena  itu  penulis  mencoba  melakukan  suatu  prediksi

atau  peramalan  dengan  menggunakan  persamaan  Garis  Linear

sederhana,   yaitu   :

y'      =     a      +     b   (x)

dimana  pada   tahun  1988  ditetapkan   sebagai   tahuri  dasar

atau   tahun  0:

5.4.3.   Perhitungan  Prediksi   Atas  Penjualan  Dan  Pemasaran  Betie-

rapa  Jasa   Telekomunikasi   Di  `I`jitel  X  Sulawesi.

a.   Prediksi   (peramalan),   terhadap  perkembangan   pemasar  -

an  pasang  telepon/telex  baru.

Seperti  apa  yang  telah  dikemukakan   di   atas,   maka
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diperlukan  analisis  kwantitatip  atas  prediksi  pemasaran

pasang   telepon/t.elex  baru  di  `i¥itel  X  Sulagesi,   sehingga

dengan  basil  prediksi   (peramalan)   terse'but  dapat  mendu-

kung  assumsi  yang  bel`sifat  kwalitatip,   oleh  karena  itu

pada  tabel  berikut  dapat  dijelaskan  tentazig  peramalan

itu  sendiri.

TAB'EL   8    :    PERAMALAN   PEMASABAN   PASANG   BARTUT

TEI-EPON/TEljEX   BARU

pAHur{   189E   -   1993

Tahun X Y X¥ X2

1986 -2 1 . 939 -3878 4

1987 -i i. 913 -i.913 i
1988 0 740 0 0

1989 I 2.285 2.28=, i
1990 2 9.357 18+714 4

a fl = 5 0 16 . 234 15 . 208 10

• Sumber   :   Tabel  1   dan  2   dan   diolah  kembali

Sepeti  yang  telah  dijelaskan  di  muka  bahwa  penggunaan

persamaan  Garis  Linear  atau  Least  Square    method  ini

Y'    =     a     +     b   (X)   Penulis   akan  mencari   parameter  a   dan

b   dengan  persamaan  sebagai   berikut   :

1.     =Y    =    n;    +     b=X

2.   =XY    =     a=X    +    b=X2

dimana   :
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X  =  Periode   trend  waktu

Y  =  Jumlah  pemasangan  telepon/telex  b.aru  dan

XY=  adalah  hasil  perkalian  dari  variabel  X  dan  Y

Dengan  demikian  perhitungan  dapat  dilakukan  sebagai

berikut  :

i.               16~234  =   5a   +  b.0

5a   =   16.234

a   =   16.234

5

a  =  3.246,8   (dibulatkan)

a   =   5.2L+7

11.             15.208   =   a.0  +   b.10

lob  =   15.208

15 . 208

10

b  =  i.520,8   (dibulatkan)

b  =   i.521

Dari  hasil  perhitungan  parameter  a  dan.  b  di  atas,  maka

gelanjutnya  dapat  dilakukan  prediksi.atau  peramalan

sebagai  berikut   :

Y'    (1989)   =   a   +   b   (i)

Y"   (1990)   =   a   +   b   (2)

Y"   {1991)   =.3.247   +   I.521   (3)

=  3.247   +   4.563

=   7.810   (SS)

sudah  terealisir

sudah  terealisir
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Y'    (1992)   =   3.247   +   i.521   (4)

=  3.247  +   6.048

=   9.331   (SS)

Y'.   (1993)   =   3.247   +   1.521   (5)

=   3.247   +   7.605

=   10.852   (SS)

Dengan  demikian  maka  hasil  pel`amalan  sampai   pada   tahun

1993  menunjukkan  trend  setiap  tahun  mengalami  pening  -

katan,  walaupun  nilai-nilai  trend  itu  tidak  dapat  djka-

tak.ari.  berlaku  absolut  pada  tahun  yang  bersangkutan,

disebabkan  oleh  banyaknya  faktor-faktor  yang  dapat  men

pengaruhi  dari  nilai  yang  diperoleh  itu  sendiri,   atau
dengan  kata  lain  ramalan  ini  bersifat  relatip  mening  -

kat.   Peningkatan  trend  yang  diperoleh  di  atas,   agakn}'a

memang  logis,   karena  secara   faktual  permintaan  darima-

syarakat  akan  pemasangan  t..elepon/telex  baru,   setiap

tahun  bahkan  setiap  bulannya  mengalami  peningkatan,

maka  untuk  mengatasi  pembengkakan  permintaan   tersebut

pihak  Per.umtel  membuat  skala  prioritas.

Dengan  jalan  mengikuti   daftar.  tunggu,   dimana   daftar

tunggu  tersebut  dimaksudkan  untuk   :

i.  Melihat  kemungkinan  secara   teknis  apakah  daerah/lo-

kasi   pemohon   sudan  memungkinkan   atau  belum   dilaku  -

kan  pemasangan/sambungan  pesawat  t.elepon/telex.
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2.  Memberikan  prioritas  kepada  pemohon  yang  terlebih

dahulu  memenuhi  persyaratan  pendaftaran  yang  lokasi/

daerahnya   s`.ridah  memungkinkan   dilakukan..pemasangan/

penyambungan .

b.  Prediksi   (pel`amalan)   atas  penjualan  pulsa  telepon  /

telex .

Seperti  halnya  pada   sub  point   (a)   di  atas,   maka

peramalan  atas  penjualan  pulsa   telepon/telex  dapat  di-
lakukan  sebagai  berikut   :

TABEL   9   :   PERAMAljAN   PENJUAI,AN  PuljsA   TELEPON/TEI,EX

IAHum  19.91   -1993

IIahun
X Y XY x2

1986 -2 236 . 908 . 587 -473 . 817 .174 I.4

1987 -i 262 . 644 . 960 -26 2 . 644. 960 i
1988 '0 283 . 374 . 502 0 0
1989 1 312 . 311. 758 312 . 311. 758 i
1990 2 339 . 643 . 677 679 . 287 . 35 L 4

=y)=5 0 1. 434 . 883 . 484 255 .136 . 978 10

Sumbel`   :   Tabel  3  dan   diolah  kembali

Kalau  pada   tabel  8,   untuk  mencari  parameter  a   dan  b

menggunakan  metode   parijang,   maka   pada   tabel  9  ini   penu-

lis  menggunakan  metode   pendek  dengan   tanpa  mengurangi

arti  perhitungan  masing-masing  variabel  X  dan  Y   ,



95

demikian  juga   terhadap  XY  dan  X2  adapun  metode   terse   -

but  adalah  sebagai  berikut   :

=y
1.a=

n

2.
2xy

b=
=x2

Selanjutnya  pengukuran  parameter  ji  dan  i  dapat  dilaku-

kan  sebagai  berikut  :

1. 434 . 883 . 484
1.       a:=

5

a  =  286.976.697   (dibulatkan)

255 .136 . 978
2.b

10

b  =   25.513.698     (`dibulatkan}j

Dari  perhitungan  ini  maka  peramalan  yang  terjadi  ada  -

lah  sebagai  berikut   =

¥'   (1989)I     =  a  +  b   (1`)                    sudah  terealisir

Y''   (1990)     =   a  +  b   {2)                    sudah   terealisir

Y'    (1991)     =   286.976.697'+   25.513.698   (.3)

=   286.976.697   +   76.541.094

=  563.517.   791   (SP)

Y'    {1992)I     =   286.976.697   +   25.513.698   (`4)

=   286.976.697   +   102.,   054.7.92

=   389.031.489   (SP)
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Y'   (1993).  =   286.976.697   +     25.513.698   (5}

=   286.976.697   +   127-..568.490

=   414.545.187   (SP)

Kalau  melihat  hasil  perhitungan  di  atas,   ternyata  trend

penjualan  pulsa  sampai   dengan  tahun  1993  terus  mengala-

mi  peningkatan,   mungkin  disebabkan  oleh  makin  bertam     -

bahnya  pemasangan  baru   telepon/telex  sehingga  pemakaian

pulsa  semakin  meningkat  pula  dan  tentu  saja  pemakaian

pulsa  ini  ditentukan  oleh  lamanya  seseorang  berbicara

atau  berhubungan  dengan  pihak  lain  dengan  menggunakan

pesawat  telepon/I.elex,   (Facimili)'  atau  dengan  istilah

Foto   Copy  Jarak  Jauh.

Dengan  demikian  disimpulkan  bahwa  peningkatan  pemakaian

pulsa  yang  tercatat  pada  kantor  Telepon  ditentukaa  oleh

dua  sebab  yaitu   :

1.  Seringnya  telepon/telex  dicqunakan  (keramaian  lalu  -

1intas  pulsa),   serta

2.  I.amanya  seseorang  berbicara/berkomunikasi   pada  pesa-

sawat  telepon/telex.

Berdasarkan  basil  peramalan  pada   babel  8   di  muka,   maka

penulis  tidak  melakukan  per.hitungan  peramalan  pelanggan

untuk  tahun  1991-1993,   kal`ena   secara  logika,   bertambah-

nya  atau  meningkatnya   trend  pemasangan   telepon/telex

pada   tahun-tahun  tersebut,   met.a  secara  otomatis  bertam-

bah  pula  jumlah  pelanggan  telepon/telex  itu  sendiri.
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c.  Prediksi   (peramalan)   atas  produksi  Telegl`am

Ijain  halnya  atas-  produksi  atau  penggunaan

jasa t.elegram  ini  sifatnya  berdiri  sendiri  (tidak
berhubungan  dengan  pesawat  telegram),  maka  hal  itu

perlu  dilakukan  peramalan,   selain  itu  peinakai  jasa

dapat  dikatakan  dal.i  seluruh  klas  atau  lapisan  rna  -

syarakat,   sehingga  dengan  demikian  kenaikan  atau

menurunnya  produksi  telegram  sangat  ditentukan  oleh

sebahagian  masyarakat  itu  sendiri.

Adapun  data  peramalan  produksi   tdegram  ter-

sebut  dilihat  pada  tabel  di  bawah  ini.

TAB,EI,   10    :   PERAMALAN   PRODUKSI   TELEGRAM

(`DAljAM   DAN   LUAR   NEGERI);

TAHUN  1991   -   1993

Tahun X Y XY x2

1986 -2 i. 208 . 097 -2 . 416 .194 4
1987 -i 1.266.665 -i.266.665 I
1988 0 1. 295 . 417 0 0

1989 i i.421.677 i. 421. 677 1

1990 2 1. 473 . 731 2 . 9 L+7 . 4£ 2 4

=n=5 0 6 . 6.65 . 587 686.280 10

Sumber   :   Tabel   4-  dan  diolah  kembali
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1.a
6.665.587

5

a  =  i.333.117   (dibulatkan),

2.     b   =   686.28o
10

b  =   68.628

Seperti  pada  pel`hitungan  peramalan  sebelumnya,   maka

perhitungan  peramalan  tabel  10  ini  dapat  dilakukan  se-
bagai  berikut  :

Y'   (1989,)  =  a    +    b   (i)                  sudah  terealisir

Y'   (1990);`  =   a     +     b   (`2)                     sudah   terealisir

Y"   (1991})   =   1.333.117   +   68.628   (3)

=   I.333.117   +   205.884
\

=   1.539.001   (satuan  lembar).

Y'    {1992)   =   i.333.117  +   68.628   (4)

=   i.333.117  +   274.512

=   i.607.629   (satuan  lembar)

Y'    €1993)y   =   I.333.117   +   68.628   (5)

=   I.333.117  +  343.140

=   I.676.257   (satuan  lembar)

Disini  juga  terlihat  bahwa  peranan  jasa  teleg  -

ram  sebagai  alat  komunikasi  masyarakat  tetap  masih

mempunyai  peranan  yang  cukup  pentimg  hal  ini  dibuktiken
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dengan  besarnya  peluang  peningkatan  pl`oduksi  t elegram

yang  sampai   pada   tahun  1993  yang  akan   datang  in.enunjuk-

kan  trendnya   tetap  mangalami  peningkatan  S.epel`ti  halnya

pada   trend-trend  pemasangan  t`elepon/t.elex b aru  maupun

trend  penjualan  pulsa.

Peningkatan  trend  peramalan  produksi   telegram   secara

logika  memang  masih  dapat  diterima,   karena   sebagian  z=a-

syal`akat  dalam  wilayah  kel`ja  '#itel  X  belum  seluruhnya

dapat  tel`1ayani   secara  individu  akan  pemakaian  jasa  te--

leSon/'tdex,   oleh  karenanya  masyal.akat  kebanyakan  masih

cenderung  menggun--akan  jasa  telegram,   walaupun  hal  ini

memakai  prosedur  dan  waktu  yang  relatip  lama  bila  di  -

bandingkan  penggunaan  telepon/t3lex,   akan  tetapi  biaya

pemakaian  `±elegram  relaip  sangat  rendah  bila   dibanding-

kan  penggunaan  ±elepon/telex  itu  sendiri.



BAB   VI

KES"PUI.AH  DAN   SARAN  -   SARAN

6.i.  Kesimpulan-Kesimpulan

Sejak  nengikuti  pembahasan  sejak  dari  bab  I  penda-

huluan  hingga  bah  ke  v  sebagai  bab  inti,  maka  tibalah  pa-

da  kesimpulan  pembahasan  sebagai  berikut   :

1)  ,Pel`usahaan  Umum  Telekomunikasi  yang  didirikan  berdasaF

kan  Peraturan  Pemerintah  Nomor  30  tahun  1965  serta  Su-

rat  Keputusan  Menteri  Perhubungan  RI.   No.SK.129/U/1970

tanggal  28  April  1970  yang  dikukuhkan  dengan  PP.   No.36

bertujuan  untuk  menyelenggarakan  pelayanan  jasa   tele  -

komunikasi  kepada  masyarakat,   menyelenggarakan  keman  -

faatan  umun  atas  jasa   telekomunikasi  tersebut  serta

memupuk  atau  memperoleh  pendapatan.

2),.  Dalam  rangka  pemasaran   dan  penjualan  jasa-jasa  teleko-

munikasi,   oleh  PERUMTEI.  ditempuh  berbagai   cara  antara

lain  melalui  media  cetak,   melalui  e`lektronik,   buku  pe-

tuajuk  telepon   (buku  dari  halaman  kuning).I  ternyata   su-

dah  dianggap  tepat,   karena  hal  itu  banyak  menimbulkan

minat  public  untuk  menjadi   pelanggan   (konsumen)   atas

penjualan  jasa  telekomunikasi  yang  dikelola  oleh  Pe  -

rumtel  khususnya  di  Wilayah  Telekomunikasi  X  Sulawesi

3)   Untuk  memberikan  pelayanan   secara   optimal  kepada  rna   -

syarakat  khususnya   terhadap  pemasaran  telepon/telex

baru  serta  penjualan   jasa   telekclmunikasi  lainya  yang



101

pada   tahuh-tahun  terakhir  ini  makin  meningkat  jumlah  -

nya,   maka  pihak  Perumtel  ttfritel  X  menetapkan  beberapa

unit-unit  pelaksana   teknis   (UPT)   pada  daerah-daerah

tel`tentu  yang  dianggap  potensial   sel`ta  membd.ntu  warung

Warung  telekomunikasi   (Wal`tel)   yang  dikelola  oleh  pihat

Swasta.

4)   Untuk  menunjang  ter.laksananya  pemasaran  di  Witel  Z,

maka  pihak  direksi  PERUMTEL,  menetapkan  Surat  Keputusan

No.   KD2400/HG.030/OPE-21/1990  tentang  lata   Cara  Pela   -

yanan  Pasang  Bal`u,   pelayanan  mutasi  dan  pelayanan  khu-

sus,   dengan  adanya  kebijaksanaan  pelayanan  yang  dimak-

sud  itu,   ternyata  sangat  menunjang  kegiatan  penjualan

jasa  t.elekomunikasi  Perumtel,   yang  dari  tahun  ke  tahun
mengalami  peningkatan,   walaupun  pada  dasarnya  pening  -

katan  tersebut  juga  disebabkab  oleh  tuatutan  pembangu-

nan  dan  kebutuhan  jasa  telekomunikasi  itu  sendiri.

Dengan  berdasarkan  ke  empat  kesimpulan  dari

pembahasan``yang  dilakukan   sebelumnya   ternyata  penulis

telah  membuktikan  hipotesis  yang  telah  ditetapkan  se  -

belunnya .

6.2.   Saran   -Sal`an

Mengingat  keterbatasan  kemampuan  dana  Perumtel

dalam  'ivilayah  Telekomunikasi  X  Sulawesi,   maka  masih  ba   -

nyak  daerah-daerah  yang  belum  terlayani  sentl`al  t`elepon
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serta  jaringan  kabel  saluran,   yang  akibatnya  banyak  pemo-

hon  belum  dapat  terlayani  jasa  telepon/telex  tersebut,

dalam  rangka  mengatasi  keterbatasan  sumber  daya  dan  dana

tersebut,   penulis  menyarankan  agar  pihak  Pel`umtel  ;I:J.itel  X

Sulawesi  dapat  melakukan  kerjasama  dengan  pihak  Pemerin  -

tab  Daerah,   ba±k  Pen.ef±h±ah  Daerah  tim.gkat.  I  faaupun  ting-

kat  11,   yang  setdak-tidaknya  pihak  pemerintah  Daerah  da  -

Pat  menyediakan  tanah  a.tan  lokasi  pembagunan  sentral  Te  -
lepon .yang  sesuai   denga  speci±`j.kasi  t.eknis,   karena  secara

realita,  masalah  tanah  dewasa  ini  menjadi  salah  satu  ken-

dala  dalam  pembangunan  suatu  proyek  selain  itu  dengan

perpanjangan  pihak  pemer`intah  Daerah  dapat  diharapkan  me-

nekan  tingginya  tunggakan  rekening  pembayaran  telepon/t e-

lex,   dengan  demikian  maka  dari  pelunasan-pelunasan  reke  -

ming-rekening  tel`sebut  dapat  membantu  kegiatan-kegiatan

operasional  Perumtel  di  Wilayah  Telekomunikasi  X  Sulawesi.
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