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ABSTRACT 

 

In line with the development of today's economy is increasingly dynamic, as 

a result of competition between firms are becoming increasingly stringent. 

Therefore companies need to periodically monitor the position of its products 

against competitors products in order to analyze its product market share and 

market share of changes that occur. One of the competing product is a GSM 

mobile operators for mobile phones. 

In Indonesia there are different kinds of GSM mobile operators for mobile 

phones that many people used them IM3, XL, Sympathy and Axis. These 

moments are the problems faced by manufacturers of GSM mobile cellular 

operators are the percentage of sales this product progressively declined compared 

to previous years. This decline occurred because many emerging mobile operators 

for a variety of products the new GSM phones. 

Given these problems then conducted research using Marcov Chain method 

to predict the transition of each product and the GSM mobile cellular operators 

using the SWOT analysis to determine appropriate marketing strategies in hopes 

of mobile operator GSM phone manufacturers.  

In the first period to period to 11 percent market share of mobile operators 

to brand IM3 is 43%, 44%, 44.6%, 44.9%, 45%, 45.1%, 45.2%, 45.2%, 45.3%, 

45.3%, 45.3%; brand Sympathy at 27%, 27%, 27.2%, 27.4%, 27.6%, 27.7%, 

27.8%, 27 , 9%, 27.9%, 27.9%, 28%; brand XL is 19%, 19%, 18.9%, 18.8%, 

18.7%, 18.6%, 18.5% , 18.5%, 18.4%, 18.4%, 18.4%; Axis brand that is 11%, 

10%, 9.3%, 9%, 8.7%, 8.6%, 8, 5%, 8.4%, 8.4%, 8.4%, 8.4%. Based on internal-

external matrix in SWOT analysis, Axis is in cell 5 is GROWTH (concentration 

through horizontal integration) and Stability (No change in profit strategy) based 

on the SWOT Matrix, among others, provide the main services to consumers from 

shifting to other products and expansion of marketing networks. 

 

Keywords: (Marcov Chain, market share, marketing strategy, SWOT) 
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ABSTRAKSI 

 

Memasuki era globalisasi ini, teknologi pun telah merambat secara luas ke 

bidang komunikasi. Munculnya telepon pada tahun silam menjadi pemacu 

kreativitas teknologi untuk terus menghadirkan teknologi baru di bidang 

komunikasi. Pesawat telepon yang umumnya terpasang di tiap rumah memiliki 

kendala utama yaitu penggunaanya yang tidak fleksibel. 

Operator seluler GSM di Indonesia saat ini terdapat 4 jenis operator seluler 

GSM yang dominan, yaitu Indosat, Telkomsel, XL dan Axis. Ketatnya persaingan 

membuat setiap operator terus mencari dan mempertahankan keunggulan 

kompetitifnya sehingga mereka tidak kehilangan pangsa pasarnya dan sesekali 

mampu merebut pangsa pasar yang lebih besar. 

Dengan adanya masalah tersebut maka dilakukan penelitian dengan 

menggunakan metode Marcov Chain untuk memprediksi peralihan masing-

masing produk operator seluler ponsel GSM dan menggunakan analisa SWOT 

untuk mengetahui strategi pemasaran yang tepat dengan harapan produsen 

operator seluler ponsel GSM. 

Pada periode pertama hingga periode ke 11 prosentase pangsa pasar 

operator seluler untuk merek IM3 yaitu 43%, 44%, 44,6%, 44,9%, 45%, 45,1%, 

45,2%, 45,2%, 45,3%, 45,3%, 45,3% ; merek Simpati yaitu 27%, 27%, 27,2%, 

27,4%, 27,6%, 27,7%, 27,8%, 27,9%, 27,9%, 27,9%, 28% ; merek XL yaitu 19%, 

19%, 18,9%, 18,8%, 18,7%, 18,6%, 18,5%, 18,5%, 18,4%, 18,4%, 18,4% ; merek 

Axis yaitu 11%, 10%, 9,3%, 9%, 8,7%, 8,6%, 8,5%, 8,4%, 8,4%, 8,4%, 8,4%. 

Berdasarkan matrik internal-eksternal dalam analisa SWOT, Axis berada pada sel 

5 yaitu GROWTH (Konsentrasi melalui integrasi horizontal) dan STABILITY (Tidak ada 

perubahan profit strategi) berdasarkan Matrik SWOT antara lain memberikan 

pelayanan yang utama terhadap konsumen agar tidak berpindah ke produk yang 

lain dan perluasan jaringan pemasaran. 

 

Kata kunci : (Marcov Chain, pangsa pasar, strategi pemasaran, SWOT) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Memasuki era globalisasi ini, teknologi pun telah merambat secara luas ke 

bidang komunikasi. Munculnya telepon pada tahun silam menjadi pemacu 

kreativitas teknologi untuk terus menghadirkan teknologi baru di bidang 

komunikasi. Namun seperti yang telah diketahui, pesawat telepon yang umumnya 

terpasang di tiap rumah memiliki kendala utama yaitu penggunaanya yang tidak 

fleksibel dalam arti hanya dapat digunakan di lokasi pemasangannya saja. 

Hadirnya telepon seluler memberikan gaya hidup baru bagi masyarakat 

terutama dalam berkomunikasi. Masyarakat merasakan betul manfaat yang 

mereka peroleh dari penggunaan telepon seluler ini. Mereka menilai biaya yang 

dikeluarkan untuk penggunaan telepon seluler adalah sebanding dengan nilai yang 

diberikannya, hal itu terbukti dari permintaan atas telepon seluler yang meningkat 

secara signifikan dalam beberapa tahun belakangan ini. 

Operator seluler GSM di Indonesia saat ini memiliki jumlah paling besar, 

setidaknya terdapat 4 jenis operator seluler GSM yang dominan di Indonesia, 

yaitu Indosat, Telkomsel, XL dan Axis. Ketatnya persaingan membuat setiap 

operator terus mencari dan mempertahankan keunggulan kompetitifnya sehingga 

mereka tidak kehilangan pangsa pasarnya dan sesekali mampu merebut pangsa 

pasar yang lebih besar. 

Industri itu ditandai dengan kekuatan tawar pelanggan yang amat tinggu, 

rendahnya switching cost membuat para pelanggan sangat mudah untuk berpindah 
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dari satu operator seluler ke operator seluler lainnya. Hal itu memaksa setiap 

operator di satu sisi harus berupaya keras untuk terus mempertahankan para 

pelanggannya dan sisi lain harus mampu merebut hati pelanggan barunya. 

Keadaan tersebut membuat setiap operator seluler sulit untuk mengetahui pangsa 

pasar masing-masing, ditambah lagi perpindahan operator seluler yang dilakukan 

pelanggan akan menambah kerumitan dalam pengukuran. 

Dengan adanya masalah tersebut maka dilakukan penelitian dengan 

menggunakan metode Marcov Chain untuk memprediksi peralihan masing-

masing produk provider operator seluler ponsel GSM dan menggunakan analisa 

SWOT untuk mengetahui strategi pemasaran yang tepat dengan harapan produsen 

provider operator seluler ponsel GSM dapat mempertahankan dan meningkatkan 

volume penjualan produknya sehingga mampu meraih pangsa pasar yang 

diinginkan dan melebihi target. 

 

1.2 Perumusan Masalah 

Permasalahan dalam penelitian ini adalah “Berapa prosentase pangsa pasar 

yang diraih oleh masing-masing produk provider operator seluler untuk ponsel 

GSM di kalangan mahasiwa dan apa strategi pemasaran yang tepat dengan 

harapan produsen provider operator seluler ponsel GSM dapat mempertahankan 

dan meningkatkan volume penjualan produknya sehingga mampu meraih pangsa 

pasar yang diinginkan dan melebihi target?” 
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1.3 Batasan Masalah 

Agar permasalahan menjadi sederhana, maka penelitian ini dibatasai sebagai 

berikut : 

1. Objek penelitian dilakukan pada operator seluler merek Indosat, XL, 

Telkomsel dan Axis. 

2. Penelitian dilakukan di universitas yang berada diwilayah Surabaya Timur 

diantara di UPN, STIKOM, ITATS, NAROTAMA dan ITS. 

 

1.4 Asumsi-asumsi 

Adapun asumsi-asumsi yang digunakan dalam membantu memecahkan 

permasalahan yang berkaitan dengan pengumpulan data adalah sebagai berikut : 

1. Harga tiap provider operator seluler tidak ada perubahan selama dilakukan 

penelitian. 

2. Mahasiswa aktif yang berada dalam lingkungan penelitian yang 

menggunakan provider operator seluler. 

3. Data yang diperoleh dari kuisioner yang disebarkan dianggap dapat 

mewakili perilaku konsumen provider operator seluler. 

 

1.5 Tujuan Penelitian 

Tujuan dari penelitian ini adalah sebagi berikut : 

1. Untuk mengetahui prosentase pangsa pasar produk operator seluler 

diantaranya yaitu Indosat, Telkomsel, XL dan Axis. 

2. Menentukan strategi pemasaran yang tepat bagi provider operator seluler 

yang mempunyai pangsa pasar terkecil. 
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1.6 Manfaat Penelitian 

Manfaat yang dapat diambil dari penelitian ini adalah : 

1. Bagi Penulis 

Untuk mengetahui sejauh mana pengaruh faktor-faktor yang 

dipertimbangkan konsumen dalam membeli operator seluler serta strategi 

yang tepat untuk perusahaan. 

2. Bagi Perusahaan 

Untuk memberikan masukan kepada perusahaan dengan harapan hasil 

penelitian ini dapat digunakan sebagai dasar kebijakan lebih lanjut dalam 

menentukan strategi pemasaran di masa sekarang ataupun untuk masa yang 

akan datang. 

3. Bagi Universitas 

Sebagai perbendaharaan perpustakaan dan diharapkan dapat bermanfaat 

bagi mahasiswa yang mengadakan penelitian dengan permasalahan serupa, 

serta untuk penelitian lebih lanjut dimasa yang akan datang. 

 

1.7 Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan dalam penelitian ini adalah : 

BAB I PENDAHULUAN 

 Pada bab ini menerangkan latar belakang, perumusan masalah, tujuan 

penelitian, batasan masalah, asumsi-asumsi, manfaat penelitian, dan 

sistematika penulisan. 
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BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

 Pada bab ini menerangkan studi kepustakaan yang berhubungan dengan 

penelitian dan dijadikan sebagai acuan untuk pengerjaan penelitian.  

BAB III METODOLOGI PENELITIAN 

 Pada bab ini menerangkan tentang penggambaran langkah-langkah 

yang harus ditempuh dalam proses penelitian. 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

 Pada bab ini menerangkan tentang analisa kesetiaan konsumen terhadap 

suatu produk operator seluler serta pembahasan berdasarkan hasil 

pengolahan data dan cara penentuan strategi pemasaran yang sesuai dan 

dapat digunakan untuk merebut pangsa pasar agar produr tersebut tetap 

bisa kompetitif di pasaran.  

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 

 Pada bab ini menerangkan kesimpulan dari hasil analisa dan saran-saran 

yang sesuai dengan tingkat kesetiaan konsumen terhadap suatu produk 

sehingga konsumen tidak akan beralih merek dan cara penentuan 

strategi pemasaran yang tepat 

DAFTAR PUSTAKA 

LAMPIRAN 
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