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PERUMUSAN STRATEGI PEMASARAN DENGAN
‘MEMPREDIKSIKAN PANGSA PASAR KARTU TELEPON

PRABAYAR DENGAN PENDEKATAN MARKOV CHAIN
Ni Luh Putu Hariastuti dan Lukmandono
" Jurusan Teknik Industri, FTI-ITATS, Surabaya
E-mail : putu_hrs@yahoo.com

ABSTRAK

 Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pangsa pasar serta merumuskan strategi

pemasaran yang optimal bagi operator penyedia kartu telepon dalam menghadapi persaingan dengan .
operator-operator lainnya. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah Rantai Markov, yang

dapat digunakan untuk mengetahui dan meramalkan pangsa pasar serta untuk memperkirakan

perubahan-perubahan pada masa yvang akan datang dzlam variabel dinamis. Untuk mendapatkan

pangsa pasar pada penelitian ini dlakukann survey langsung (data priiner) dari para pengguna jasa

kartu telepon selular. Penelitian ini dilakukan di daerah Surabaya Timur. Produk-produk kartu telepon

yang diteliti adalah Simpati, Mentari, IM3, XL (Bebas, Jempol, Xplore), Flexi, StarOne dan As.

Kata kunci: Pangsa Pasar, Strategi Pemasaran, Rantai Markov, Steady State.

1. PENDAHULUAN

Salah satu tantangan agar pcrtumbuhan industri seluler sepem yang diharapkan
adalah mempertahankan iklim kompetisi antara operator. Kompetisi yang berupa
penambahan fasilitas, perluasan jangkauan, serta pemberian pelayanan terbaik, dapat

meningkatkan masyarakat untuk berkomunikasi menggunakan ponsel. Hal ini
mengakibatkan perzaingan yang semakin ketat di bidang telekomunikasi.

Pangsa pasar atau Market Share adalah data-data penting untuk diketahui dari waktu
ke waktu oleh para pelaku usaha di era serba kompetitif saat ini (Kotler, 1996). Model Rantai
Markov. atau Markov Chain adalah salah satu metode yang dapat digunakan dalam
meramalkan pangsa pasar. Dimana metode ini digunakan untuk memperkirakan perubahan-

perubahan di masa yang akan datang dalam variabel yang dinamis atas dasar perubahan-
perubahan dari variabel yang dinamis tersebut di masa lalu. Metode ini juga dapat digunakan

untk menganalisa kejadian-kejadian diwaktu yang akan datang secara matematis (P. Slaglan,
1987).

Tujuan dari penelitian ini adalah :

1. Melakukan analisa konsumen untuk mengetahui pangsa pasar. produk kartu telepon
dengan menggunakan metode rantai markov.

2. Untuk mengetahui atribut-atribut yang berpengaruh terhadap perilaku konsumen tentang
pola perpindahan dalam pemakaian kartu telepon.

3. Mengetahui ada tldalcnya hubungan antara karaktenstlk responden terhadap pemilihan
penggunaan kartu telepon.

4, Mengetahui strategi pemasaran apakah yang tepat berdasarkan pangsa pasar yang ada.

2. TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Pengertian Pasar
Pengertian pasar bila ditinjau dari sudut pandang pemasaran adalah bahwa pasar

 terdiri atas semua pelanggan potensial yang memiliki kebutuhan atau keinginan tertentu yang
mungkin bersedia dan sanggup untuk melibatkan diri dalam proses pertukaran guna
memuaskan kebutuhan atau keinginan tersebut. Dengan demikian besarnya pasar tergantung
pada jumlah orang yang memiliki kebutuhan, mempunyai sumber daya yang diminati pihak
lain, dan bersedia menawarkan sumber daya tersebut untuk ditukar supaya dapat memnuhi
keinginan mereka.

2.2 Pangsa Pasar

‘Pangsa pasar adalah baglan penjualan industri total sebuah perusahaan di sebuah
pasar tertentu yang dinyatakan dalam prosentase (William J.S, 1984). Market share atau
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pangsa pasar merupakan suatu proporsi atau perbandingan antara pénjualan industri
keseluruhan (total) yang dibuat suatu perusahaan dalam suatu industri. '

2.3 Proses Stokastik ' :

Proses stokastik dpat didefinisikan sebagai suatu himpunan variabel acak X (t) yang
tertentu dalam ruang sampel yang telah diketahui, dengan t merupakan parameter waktu
(indeks) dari suatu himpunan T. Dalam proses stokastik, istilah variabel acak X (t) dapat
diartikan sebagai variabel keadaan yang menggambarkan keadaan yang menggambarkan dari
suatu sistem pada waktu t atau langkah t. :

Terdapat 2 definisi penting dalam proses stokastik, yaitu Proses Markov dan Rantai
Markov. Pada dasarnya Rantai Markov merupakan bagian dari Proses Markov. Definisi-
Proses Markov yaitu suatu sistem stokastik yang menggambarkan perubahan suatu sistem -
dimana perubahan state dalam sistem tersebut tergatung pada state sebelumnya. Rantai
Markov sendiri merupakan alat untuk mempermudah pemahaman terhadap perilaku sistem
stokastik tertentu. : : ;

2.4 Model Rantai Markov . i g
Klasifikasi dari proses Markov dapat dibedakan sesuai dengan hal-hal sebagai berikut :

1. Sifat himpunan indeks T (parameter diskrit atau parameter kontinu)

2. Sifat himpunan 1 keadaan I (berharga diskrit atau berharga kentinu)

Bila himpunan keadaan I adalah diskrit maka proses Markov disebut “MARKOV
CHAIN>,

3. LANGKAH-LANGKAH PENELITIAN : v
Adapun langkah-langkah penelitian yang dilakukan meliputi tiga tahap, yaitu (1)
tahap identifikasi, (2) tahap survey dan pengumpulan data, dan (3) tahap analisis dan
interpretasi hasil. Tahap identifikasi bertujuan untuk- mencari faktor penyebab timbulnya
suatu masalah yang terdiri dari identifikasi dan perumusan masalah, menentukan tujuan
penelitian, serta menentukan metode penecahan masalah. Tahap survey dan pengumpulan
- data meliputi identifikasi variabel penelitian, penentuan populasi dan teknik pengambilan
sampel, menyusun kuesioner, uji minimal sampel, uji validitas dan reabilitas data,
penyebaran kuesioner dan pengolahan data dengan bantuan program SPSS 12.0 Jor windows.
- Tahap analisis dan interpretasi merupakan tahap akhir dari penelitian ini yang meliputi
rancangan strategi pemasaran dan meramalkan kondisi pangsa pasar di waktu yang akan
datang, :

4. HASIL DAN PEMBAHASAN

Matriks Probabilitas Transisi (MPT) :

Dengan MPT dapat diketahui probabilitas loyalitas merk dari masing-masing merk serta
probabilitas dari kehilangan konsumen yang pindah ke merk lain. ‘

MPT Periode 6 bulan yang lalu :
S M ol X F 50 A
§  ro,e0s 0 01667 0,0476 0,0714 0 0,038
M 0 09167 o 0 o 0 0,0833
I 0 0,0536  0,8393 0 0,0536 0,0357 10,0179
X 0,1 0 0.1 0,75 0,05 0 0
F 10,055 0 0,0556 0 0,8333  0,0556 0
50 0 0 0 0 0 1 0
A 0 0

] 0,2 0 0 0.8
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MPT Periode sekarang :
S M 1 X F SO A
S [o,7813 10,0625 0,0625 0 0,0625  0,0312 0
M 0 05715 0,243  0,0713 0,1429 0 0
1 [ 0,9475 0 00175 G,0175 0,0175
X 0 ] 01667 0,122 01111 0 0
F 0 0,0455  0,0455 0 0,8635  0,0455 0
S50 | 0,0833 0 0 0 (] 0,9167 o
A 0 0 0,1429 0 (] 0 0,8571

Pangsa pasar periode 1 :

[o.1326 0,051 04268 00672 01748 0,094 0,043 ]

Selanjutnya pangsa pasar pada bulan berikutnya ditunjukkan dalam Tabel berikut.

Tabel Perolehan Pangsa Pasar per Periode :

Periode | S M XS SO A
1 0,132 | 0,056 | 0,426 | 0,067 | 0,174 | 0,098 | 0,043
2 0,111 | 0,048 | 0,450 | 0,052 | 0,182 | 0,109 | 0,045
3 0,096 | 0,042 | 0,467 [ 0,041 | 0,185 | 0,120 | 0,046
4 0,085 | 0,039 | 0,480 | 0,033 | 0,184 | 0,129 | 0,048
5 0,077 | 0,036 | 0,485 | 0,026 | 0,182 | 0,138 | 0,049
6 0,072 | 0,033 | 0,496 | 0,216 | 0,179 | 0,146 | 0,051
7 0,060 | 0,031 | 0,500 | 0,018 | 0,175 | 0,153 | 0,052
3 0,056 | 0,030 | 0.504 | 0,015 | 0,170 | 0,159 | 0,053
9 0,065 | 0,029 | 0,506-| 0,013 | 0,166 | 0,164 | 0,054
10 | 0,064 | 0,028 | 0,507 | 0,011 | 0,162 | 0,169 | 0,055
11 | 0,064 | 0,027 | 0,508 | 0,010 | 0,158 | 0,173 | 0,056
12 | 0,064 | 0,027 | 0,508 | 0,009 | 0,154 | 0,177 | 0,057
13 | 0,065 | 0,026 | 0,508 | 0,008 | 0,151 | 0,180 | 0,058
14* " | 0,066 | 0,026] 0,508 | 0,008 [ 0,148 | 0,183 | 0,058
15 0,066 | 0,026 | 0,508 | 0,008 | 0,148 | 0,183 | 0,058

*) kondisi equilibrium Z

Pembahasan ; :

Hasil penelitian menunjukkan bahwa dengan pendekatan markov chain dapat diketahui
perilaku perpindahan merk dari masing-masing konsumen. Dari MPT vang telah terbangun
- dapat digunakan uniuk memprediksikan besarnya market shars masing-masing merk. Pada

periode

ke-14 merupakan kondisi kemantapan (equilibrium), yang mengindikasikan bahwa

besarnya pangsa pasar masing-masing merk tetap sehingga dapat digunakan sebagai dasar
penetapan strategi pemasaran masing-masing merk kartu telepon.

berikut
a.

Angka-angka di dalam Matriks Probabilitas Transisi dapat diintepretasikan sebagai

Probabilitas responden yang loyal (brand loyalty) pada Simpati adalah 78,13 %.
Proporsi responden yang berpindah ke merek Iain cukup besar, oleh karena itu
Simpati bharus terus memperbaiki kekurangan dan kelemahannya. Proporsi
responden yang berpindah ke Mentari, IM3, dan Flexi adalah sama yaitu sebesar
6,25 %. Sedangkan 3,12 % responden berpindah ke StarOne.

Jumiah responden Mentari yang tidak loyal adalak paling besar dibandingl.ca{l merek
kartu telepon yang lain, yaitu 57,15 %. Kompetitor terberat dari merek ini _adalah
IM3, karena hampir separuh responden berpindah sebesar 21,43 % dan jumlah
proporsi ini paling besar dibandingkan dengan merek yang lam Megtan juga haru-s
waspada terhadap Flexi karena 14,29 % pemakai Mentari berahh. ke Mentari.
Sedangkan Mentari hanya mampu menarik 6,25 % pengguna Simpati dan 4,55 %
dari Flexi. :

Brand loyalty atau jumlah responden yang loyal terhadap IM3 adalah paling besar

. dibandingkan dengan merek kartu telepon yang lain yaitu sebesar 94,75 %. Dan IM3

102

mampu menarik hampir semua responden kartu telepon yang lfilin kecuali St_azf_)ne.
IM3 mampu menarik 21,43 % jumlah pemakai Mentari. IM3 kehilangan

Surabaya. 16-18 Desember 2008



ISBN: 978-979-97071-8-5

pemakainya yang beralih ke Flexi, StarOne, dan As dengan proporsi yang sama

yaitu sebesar 1,75 %.

d. Responden XL yang loyal adalah 72,22 %. XL kehilangan cukup banyak
respondennya sebanyak 16,67 % ke IM3 dan 11,11 % ke Flexi. Sehingga XL harus
berbenah diri dan meminimalkan kekurangannya. Kar=na XL juga hanya mampu
menarik 7,13 % dari Mentari.

e. Probabilitas responden yang loyal terhadap Flexi adalah 86,35 %. Flexi juga cukup
banyak menarik pemakai dari merek yang lainnya, yaitu dari Simpati 6,25 %,
Mentari 14,29 %, IM3 1,75 %, dan XL 11,11 %. Sedangkan responden yang
berpindah mempunyai-proporsi yang sama sebesar 4,55 % yaitu ke Mentari, IM3,
dan StarOne, :

f. Responden StarOne juga dapat dikatakan cukup loyal karena brand loyalty nya
sebesar 91,67 %. Dan StarOne juga hanya kehilangan 8,33 % pemakainya yang

_beralih ke Simpati. Akan tetapi StarOne mampu menarik pemakai kartu telepon dari

3 kompetitornya yang lain, yaitu 3,12 % dari Simpati, 1,75 % dari IM3, dan 4,55 %

dari Flexi. : _

g As kehilangan 14,29 % yang beralih ke IM3, tetapi juga hanya mendapatkan 1,75 %
pengguna IM3. Sehingga proporsi pelanggan yang loya! pada As sebesar 85,71 %.
Strategi pemasaran akan diarahkan pada langkah-langkah yang harus diambil oleh

masing-masing merek agar dapat tetap memiliki posisi bersaing yang kuat atau kompetitif.

Hal ini mencakup strategi apa yang harus diambil oleh masing-masing merek yang tergoleng

pemimpin pasar (market leader) vntuk mempertahankan kepemimpinannya, penantang pasar

(market challenger), pengikut pasar (market Jollower), dan penggarap relung pasar (market

nicher) untuk meningkatkan pangsa pasar yang dimiliki.

Dari penelitian disini terdapat empat sudut pandang yang dapat dilakukan dalam
menentukan perencanaan strategi pemasaran. Sudut pandang yang pertama adalah sudut
pandang berdasarkan pada Matriks Probabilitas Transisi, kedua adalah berdasarkan
perolehan pasar, untuk sudut pandang ketiga berdasarkan perilaku konsumen dan sudut
pandang terakhir adalah berdasarkan pada atribut produk. - 3!
1. Berdasarkan Matriks Probabilitas Transisi

a. Retention and loss, dimaksudkan agar bagian produsen mengupayakan matriks merek

lain yang mengalami perpindahan status berpindah ke merek perusahaan tersebut.
~Contohnya : merek Simpati dapat menarik konsumen dari IM3 yang suka berpindah
merek agar pindah ke mercknya dalam upaya untuk meningkatkan perolehan

~ pasarnya. :

b.Retention and gain, bertujuan agar bagian produsen mengusahakan agar nilai

probabilitas sel matriks yang tidak mengalami perpindahan status menjadi berkurang.
Strategi ini berupaya menarik konsumen merek lain®yang setia pada merek tersebut.
Contohnya : merek Mentari dapat menarik konsumen dari Flexi yang loyal dalam
rangka untuk meningkatkan perolehan pasarnya.

* Z. Berdasarkan Perolehan Pasar '
Informasi utama yang bisa didapatkan dari prediksi ini adalah kondisi tingkat persaingan
dari beberapa merek berbeda untuk suatu produk sejenis. Sebelum ditentukan strategi
untuk masing-masing merek, terutama untuk merek-merek yang telah memiliki pangsa
pasar yang paling besar, perusahaan perlu mempertimbangkan apakah pangsa pasar yang

- akan diupayakan akan memperbesar kemampulabaan (profitability).

3. Berdasarkan Perilaku Konsumen
Perusahaan dengan melihat perilaku konsumen dalam memilih produk serta mampu
mengartikan keinginan konsumen. Hal ini sangat penting karena produk yang dihasilkan
bertujuan untuk memenuhi keinginan konsumen. Secara tidak langsung perusahaan

. mengamati pergerakan konsumen dalam memilih kartu telepon.

4. Bedasarkan Atribut Produk
Dalam melakukan strategi pemasaran salah satu yang harus diperhatikan adalah atribut
_penting apa yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam memilih dan memakai kartu
telepon. Atribut produk dapat digunakan vntuk mencirikan suatu produk tertentu dengan
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merek lain. Ciri-ciri ini, yang i:ada dasarnya bisa digunakan untuk pertimbngan dalam
menyusun strategi pemasaran, akan selalu berkaitan dengan fungsi atau kegunaan
produk ataupun nilai tambah bagi pemakainya.

5. KESIMPULAN

Dari hasil pengolahan data dan analisis serta intepretasi yang dluralkan maka dapat
ditarik kesimpulan sebagai berikut :
1. Dari hasil analisis dengan metode Rantai Markov dlketahm bahwa tiap periode
konsumen berpindah merek sesuai dengan kebutuhan,
2. Faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen yang berkaitan dengan variabel produk

adalah Faktor fasilitas dan pelayanan, Faktor tarif dan bonus, Faktor Jangkauan
dan signal, Faktor internet, dan Faktor promosi,

3. Dari uji crosstab dapat diketahui bahwa terdapat hubungan antara usia, profcm
frekuensi telepon per hari, dan frekuensi SMS per hari dengan pemilihan kartu
.telepon. Sedangkan pada variabel gender dan anggaran tldak terdapat hubungan
dengan tingkat pemilihan terhadap kartu telepon.

4. Strategi pemasaran yang tepat masing-masing merk dldasarkan atas kondisi
equilibrium.
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