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1.2.2 Kegunaan Praktek Kerja Nyata

Untuk menambah wawasan dan pengetahuan yang ada dilapangan, khususnya

di bidang administrasi penjualan.

1.3 Obyek dan Jangka waktu Pelaksanaan Praktek heija Nyata
i.3.1 Obyek Praktek Kerja Nyata

Praktek kerja Nyata ini dilaksanakan pada PT. Telkom Kancatel Pasuruan vang

berada di Jalan Alun-alun Timur No. 1 Pasuruan.

1.3.2 Jangka Waktu Pelaksanaan Praktek Kerja Nvata

Adapun kegiatan Prakiek Kerja Nvata im1 dilaksanakan selama 144 jam efektf

atau 1 (satu) bulan mulai bulan Juli sampai dengan Agustus 2001.

Adapun jam kerja vang dilaksanakan :

1. Pada han Senin sampai Kamis, jam 07.30-16.30 BBWI yvang merupakan jam
efektif kerja, istirahat jam 11.30-12.30 BBWI.

2. Hari Jumat jam 08.00-17.00 BBWI, merupakan jam efektif, istirahat jam
11.30-13.00 BBWI.

3. Hari Sabtu dan hani Minggu hibur.

1.4 Kegiatan Praktek Kerja Nyata

Adapun yang telah dilakukan dalam praktek kerja nyata :

1.
2.

O A L

Menyerahkan Surat [jin Praktek Kerja Nyata

Mengadakan pengamatan langsung pada pelaksanaan administrasi penjualan
jasa fitur pada PT. Telkom Kancatel Pasuruan.

Melaksanakan kegiatan Praktek Kerja Nyata

Mengumpulkan data-data untuk penyusunan Laporan Praktek Kerja Nyata
Melakukan konsultasi dengan Dosen Pembimbing

Menyusun Laporan Praktek Kerja Nyata
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1.5 Bidang Ilmu
Dalam penyusunan Laporan .Praktek Kerja
digunakan sebagai landasan adalah sebagai berikut :
1. Dasar-dasar Manajemen
2. Manajemen Pemasaran

3. Manajemen Penjualan

Nyata, bidang ilmu yang
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2. Sudut Fungsional
Yaitu bahwa didalam segala kegiata; untuk mencapai tujuan yang telah ditentukan
itu, terdapat berbagai fungsi atau tugas yaitu ada tugas perencanaan, tugas
mengorganisir, tugas menggerakkan, tugas mengawasi atau meneliti segala
kegiatan agar supaya tidak terjadi penvimpangan.

3. Sudut Institusional
Yaitu administrasi sebagai suatu totalitas kelembagaan dimana lembaga itu
terdapat kegiatan-kegiatan vang dilakukan untuk mencapai tujuan dan kegiatan
tersebut bersifat menyeluruh yaitu dimulai dari tingkat atas atau sampai dengan

tingkat bawah.

2.2 Pengertian Penjualan

Masyarakat secara umum menganggap bahwa pemasaran sama dengan
penjualan mereka tidak bisa membedakan antara pemasaran dan penjualan. Padahal
penjualan dan pemasaran adalah berbeda, pemasaran mempunyai arti yang lebih luas
dari penjualan sedangkan penjulan merupakan bagian dari pemasaran.

Perbedaan antara pemasaran dengan penjualan yaitu :

Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang,
jasa, ide kepada pasar sasaran agar dapat mencapai tujuan organisasi (Basu
Swastha,1998:8). Definisi tersebut menjelaskan proses pemasaran dimulai sejak
sebelum barang diproduksi, tidak dimulai sejak pada saat selesai juga tidak berakhir
dengan penjualan.

Beberapa ahli mengatakan bahwa menjual merupakan ilmu, sedang ahli yang
lain mengatakan bahwa menjual merupakan seni. Istilah menjual dapat diartikan
bahwa menjual adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh
penjual untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli barang vang

ditawarkannya (Basu Swastha,1990:8)


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Kegiatan penjualan itu dipengaruhi oleh beberapa faktor antara lain (Basu

Swastha,1990:406) :

{

LFy)

Kondisi dan kemampuan menjual

Penjual harus dapat meyakinkan kepada pembelinya agar dapat berhasil mencapai
sasaran penjualan yang diharapkan. Untuk itu penjual harus memahami masalah
yang penting yang berkaitan, yakni jenis dan karakteristik barang yang ditawarkan,
harga produk dan syarat penjualan seperti pembayaran, penghantaran, pelayanan

sesudah penjulan, garansi dan sebagainya.

. Kondisi pasar

Faktor-faktor kondisi pasar yang perlu diperhatikan adalah :
1. Jenis pasarnya, apakah pasar konsumen, pasar industri, pasar penjual, pasar

pemerintah, ataukah pasar internasional

1~

Kelompok pembeli atau segmen pasarnya

3. Daya belinya

4. Frekuensi pembeliannya

5. Keinginan dan kebutuhannya
Modal

Akan lebih sulit bagi penjual untuk menjual barangnya bila barang yang dijual
tersebut belum dikenal oleh calon pembeli, atau apabila lokasi pembeli jauh dari
tempat penjual. Dalam keadaan seperti ini penjual harus memperhatikan dulu
membawa barangnya ke tempat pembeli. Untuk melaksanakan maksud tersebut
diperlukan adanya sarana serta usaha seperti alat trasport, tempat peragaan baik di
dalam perusahaan maupun di luar perusahaan dan usaha promosi. Semua itu hanya
dapat dilakukan apabila penjual memiliki sejumlah modal yang diperlukan untuk

itu.

. Kondisi perusahaan

Pada perusahaan besar biaﬁanya masalah penjualan ditangani oleh -bagian penjulan.
Lain halnya dengan perusahaan kecil dimana masalah penjualan ditangani oleh

orang yang juga melakukan fungsi-fungsi lain. Hal ini disebabkan karena jumlah

I
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tenaga kerjanya lebih sedikit. Sistem organisasinya lebih sederhana, masalah-
masalah yang ditangani, serta sarana yang dimiliki tidak sekomplek perusahaan
besar.

Antara pengusaha yang satu dengan pengusaha yang lainnya terdapat

perbedaan cara penjualan. Adapun cara-cara penjualan yang dapat dilakukan antara

lain (Basu Swastha,1998:124) :

1

. Penjualan langsung

Merupakan cara penjualan dimana penjual langsung berhubungan atau bertemu
muka dengan calon pembeli. Pembeli dapat langsung mengemukakan
keinginannya, bahkan sering terjadi tawar menawar dan penjual dapat membantu

pembeli untuk menentukan pilihannva.

. Penjualan tidak langsung

Disini penjual atau produsen tidak bertatap muka secara langsung dengan calon
pembelinya, tetapi transaksi jual beli dapat dilakukan dengan cara seperti melalui

telepon atau surat.

2.3 Peranan Penjualan

Penjualan mempunyai peranan penting di dalam pemasaran disamping

fungsi-fungsi lain. Apabila dalam suatu perusahaan penjualannva lemah atau tidak

dapat mencapai targetnya maka perusahaan tersebut tidak dapat mempertahankan

kelangsungan hidupnya,oleh karena itu penjualan harus berlangsung secara terus

menerus dalam jangka waktu sepanjang mungkin, sehingga komunitas dan stabilitas

kehidupan terus berlanjut.

Menurut Basu Swastha (1990:404) tujuan utama penjualan adalah sebagai

berikut :

1. Mencapai volume penjualan yang telah ditentukan

2. Mencapai laba yang semaksimal mungkin

3. Menunjang pertumbuhan perusahaan
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. Lokasi kantor / tempat usaha
Agar dipilih lokasi yang strategis, mudah dijangkau pembeli. Untuk pelayanan jasa
di mana pembeli harus hadir maka kenyamanan tempat perlu diperhatikan.

. Tenaga penjual yang profesional
Wiraniaga atau tenaga penjual akan bertemu secara langsung dengan para pembell,
dengan demikian tanggung jawab wiraniaga sangatlah besar dan memerlukan
sejumlah besar simpati dan pengertian. Seorang tenaga penjual yang baik harus
mau dan mampu menyelidiki kebutuhan calon pembeli, jadi 1a harus melakukan
peran manajerial maupun peran komunikasi dan pembujuk, untuk menjamin bahwa
janji akan mutu, penyerahan jasa dipenuhi.Wiraniaga yang profesional juga harus
mampu merancang kunjungan perorangan dan seluruh hubungan bisnis dengan
para pelanggannya.

Terdapat 5 syarat tenaga penjual yang sukses antara lain :

. Pengetahuan mengenai diri sendir
(a) mencari kekuatan dan kelemahan dirinya
(b) harus mendalami sifat missinya

. Pengetahuan mengenai produknya

. Pengetahuan mengenai calon pembeli

. Pengetahuan mengenai teknik—teknik penjualan dan mau meningkatkan
pengetahuannya itu

. Penuh dedikasi tanggung jawab

.7 Fitur
Fitur adalah fasilitas khusus yang terdapat di sentral telepon digital (STD)

ang disediakan bagi pelanggan, sehingga memberikan kenyamanan dalam

berkomunikasi melalui telepon serta memudahkan pengoperasian, penyambungan

dan percakapan. Fasilitas jasa fitur meliputi :
1. Nada Sela (Call Waiting)
2. Lacak (Call Forwarding)
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Trimitra (Three Party)
Andara (hotline Delay)
Telkom Memo
Keyword

Hunting

Alarm Call Wake Up

MO, aTy WA e 18

Sandinada

10.SLI (Sambungan Langsung Internasional)

2.8 Kepuasan Pelanggan

Pada suatu perusahaan, fungsi pertama yang harus diperhatikan adalah
menciptakan pelanggan, tetapi pelanggan mempunyai berbagai macam pilihan dar
produk, harga, merek, kualitas sehingga konsumen dapat memilih produk vang
memenuhi harapan mereka.

Seorang pembeli akan puas setelah pembeliannya bergantung pada kinerja
penawaran sehubungan dengan harapan pembeli. Secara umum kepuasan dapat
didefinisikan bahwa kepuasan adalah perasaan senang atau kecewa sescorang yang
berasal dari perbandingan antara kesannya terhadap kinerja (atau hasil) suatu produk
dan harapan harapannya (Philip Kotler,1998:36).

Definisi tersebut menjelaskan bahwa kepuasan merupakan fungsi dar kesan
kinerja dan harapan. Jika kinerja berada di bawah harapan maka pelanggan tidak
puas, tetapi kinerja memenuhi harapan maka pelanggan merasa puas dan jika kinerja
melebihi harapan maka pelanggan amat puas atau senang.

Perusahaan yang berfokus pada pelanggan, kepuasan pelanggan merupakan
sasaran dan faktor utama dalam sukses perusahaan. Ada beberapa hal yang perlu
diperhatikan oleh perusahaan dalam mengukur kepuasan pelanggan (Philip
Kotler,1998:38) yaitu : |
1. Saat pelanggan menilai kepuasan mereka berdasarkan unsur kinerja perusahaan,

misalnya penyerahan barang, maka perusahaan perlu menyadari bahwa pelanggan
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beraneka ragam dalam cara mendefinisikan penyerahan barang yang baik dan hal
itu berarti penyerahan yang lebih awal., tepat waktu, lengkap dan seterusnya

2. Perusahaan harus memperhatikan para manajer dan staf penjualan dapat
memanipulasi tingkat kepuasan pelanggan. Mereka (para manajer) dapat menjadi
sangat ramah kepada pelanggan hanya sebelum diadakannya survey. Para manajer
atau staf penjualan juga dapat mencoba untuk mengeluarkan pelanggan yang tidak

puas dari survey.
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Ada yang diselenggarakan Telkom dan ada juga yang diselenggarakan dengan
bekerja sama dengan pihak ketig‘a melalui perusahaan patungan.
3. Bidang usaha pendukung

Bidang yang usaha yang tidak langsung berhubung dengan pelayanan jasa

telekomunikasi namun mendukung kelancaran bidang usaha utama dan

bidang usaha terkait .Bidang pendukung seperti pelatihan, sistem informasi,
atelir, properti, riset teknologi informasi.

Sejak 1 Juli 1995 Telkom telah menghapus struktur Wilayah Usaha
Telekomunikasi (WITEL) dan secara defacto meresmikan dimulainya era
Divisi.Sebagai pengganti WITEL, bisnis bidang utama dikelola oleh tujuh Divisi
Regional dan satu Divisi Network. Divisi Regional menyelenggarakan jasa
telekomunikasi di wilayahnya masing-masing, sedangkan Divisi Network
menyelenggarakan jasa telekomunikasi jarak jauh dalam negeri melalu
pengoperasian jaringan transmisi jalur utama nasional.

Divisi Regional Telkom mencakup wilayah — wilayah yang dibagi sebagai benkut :
1. Divisi Regional I, Sumatra
2. Divisi Regional 11, Jakarta dan sekitarnya
3. Divisi Regional I1I, Jawa Barat
4. Divisi Regional IV, Jawa Tengah dan Daerah Istimewa Yogyakarta (sekarang
PT. Indosat)

Lh

Divisi Regional V, Jawa Timur
6. Divisi Regional VI, Kalimantan
7  Divisi Regional VII, Kawasan Timur Indonesia yang meliputi Sulawesi, Bali,

Nusa Tenggara, Maluku dan Irian Jaya

3.3 Kegiatan Usaha
Jasa telekomunikasi yang disediakan Telkom dibagi dalam dua kelompok,

jasa telekomunikasi dasar dan bukan dasar. Pengelompokan inipun belum
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dilaksanakan secara tegas, mengingat teknologi telekomunikasi era informasi
berkembang dengan pesat. Jenis jasa telekomunikasi yaitu:

1. Jasa Telepon Dalam Negeri

2. Jasa Interkoneksi kepada Penyelenggara Telekomunikasi lain

3. Jasa Telepon Bergerak Selular

4. Jasa Satelit

5. Jasa lainnya

Jasa Telepon Dalam Negeri merupakan kegiatan usaha Telkom yang
memberikan pendapatan terbesar. Komposisi pendapatan jasa ini meliputi, biaya
pasang, biaya abonemen (langgganan) bulanan dan biaya pemakaian telepon untuk
panggilan lokal dan jarak jauh. Pelayanan jasa telepon dalam negeri ini juga termasuk
penyediaan Telepon Umum, baik kartu maupun coin. Disamping memperoleh
pandapatan dari pelanggan untuk jasa telepon dalam negeri, Telkom juga menerima
pendapatan interkoneksi dari penyelenggaraan telekomunikasi lainnya, seperti dari
penyelenggaraan telekomunikasi internasional dan STBS (Sistem Telepon Bergerak
Selular).

Pendapatan Interkoneksi diantaranya diperoleh dari PT. Indosat dan Satelindo.
Selain pendapatan Interkoneksi, Telkom juga berpartisipasi dalam penyelenggaraan
STBS, melalui usaha patungan ataupun pola bagi hasil. Sementara itu penyewaan
transpoder Satelit, mulai tahun 1996 beralih pada Satelindo, namun Telkom terus
melanjutkan jasa stasiun bumi untuk hubungan telekomunikasi melalui sistem satelit
telekomunikasi.

Jasa telekomunikasi lainnya adalah VSAT, e-mail, calling cards, telex dan
telegram. Jasa telex dan telegram dari tahun ke tahun cenderung mengalami
penurunan bergeser dengan penggunaan faksimili. Menghadapi kondisi ini Telkom
menandatangani memorandum of understanding dengan PT. Pos Indonesia pada
tanggal 9 Agustus 1995 mengenai pengalihan pengoperasian dan pengelolaan usaha
telegrap.
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jumlahnya tidak lebih dari 10% (sepuluh persen) dari jumlah yang ditawarkan

dalam Penawaran Umum di Indonesia.

3.6 Struktur Organisasi

Dalam suatu perusahaan baik itu perusahaan besar atau kecil diperlukan suatu
organisasi. Semakin besar perusahaan maka semakin komplek masalah organisasi
vang dihadapi. Suatu perusahaan akan berjalan dengan baik bila dalam perusahaan
terdapat struktur organisasi vang baik pula

Struktur organisasi adalah gambaran secara sistemaus tentang hubungan kerja
sama dengan orang-orang dalam suatu perusahaan vang menggambarkan tanggung
jawab dan wewenang masing-masing individu untuk mencapai tujuan vang telah
ditetapkan.

PT. Telkom Kancatel Pasuruan menggunakan struktur organisasi garis yang
mempunyai ciri khas kesatuan komandonva terjamin dengan baik karena pimpinan
berada di satu tangan. Selain itu rasa sohidaritas diantara karyawan umumnya lebih
tinggl karena saling mengenal. Setiap pelaksanaan kegiatan dipertanggung jawabkan
kepada atasan langsung sehingga sctiap permasalahan dapat diputuskan secara cepat
dan tepat. Struktur organisasi vang terdapat pada PT. Telkom Kancatel Pasuruan

adalah sebagai berikut :
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Pengend.

Operasi

DAFTAR GAMBAR 1
SUMBER PT. TELKOM KANCATEL PASURUAN
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PT. TELKOM KANCATEL PASURUAN

21


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

22

Tugas dan tanggung jawab dari masing —masing bagian yang terdapat dalam

struktur organisasi PT. Telkom Kancatel Pasuruan adalah sebagai berikut :

1.

2.

Manager Kancatel

Bertanggung jawab atas pencapaian sasaran operasional, penyelenggaraan jasa dan

pengelolaan perangkat telekomunikasi dalam area tertentu.

Senior Supervisor Jaringan Akses

Tugasnya adalah :

a.

Mengendalikan pemeliharaan dan pengelolaan jaringan akses yang meliputi
kegiatan preventif, kuratif dan rehabilatif

Mengelola dan mengendalikan anggaran jaringan akses

Melaksanakan evaluasi, analisa dan sistem administrasi pelaporan jaringan
akses

Mengelola Sumber Daya Manusia (SDM) unit Operasi Harian Jaringan Akses
Melaksanakan sistem pengendalian mutu jaringan akses sesuai dengan ISO

9001-2000.

Senior Supervisor Jaringan Akses membawahi :

1)

Supervisor Jaringan Akses I dan Supervisor Jaringan Akses II

Supervisor Jaringan Akses I dan Supervisor Jaringan Akses Il mempunyal

tugas yang sama. Perbedaannya adalah Supervisor Jaringan Akses I

bertanggung jawab di area Pasuruan dan Bangil, sedangkan Supervisor

Jaringan Akses II bertanggung jawab di area Gondangwetan, Grati,

Nongkojajar dan Tosari.

Tugasnya adalah :

1. Melaksanakan pengekringan PSP POTS dan NON POTS (Public
Originality Terminal Switch)

2. Melaksanakan perbaikan gangguan POTS dan gangguan NON POTS

3. Merencanakan dan melaksanakan rehabilitasi dan jaringan akses

4. Melaksanakan analisa, evaluasi dan rekomendasi jaringan akses
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5. Melaksanakan pemeliharaan dan Jumpering Main Distribution Frame
(MDF) ;
Supervisor jaringan Non Metal
Tugasnya adalah :
1. Melaksanakan perbaikan gangguan POTS dan Non POTS di jaringan non
metal
2. Merencanakan dan melaksanakan rehabilitasi jaringan non metal
3. Melaksanakan administrasi dan pelaporan jaringan non metal
4. Melaksanakan analisa, evaluasi dan rekomendasi jaringan non metal
Supervisor Data Administrasi Kabel
Tugasnya adalah memelihara akurasi dan validasi data jaringan akses yang
meliputi data teknis, data insfra struktur jaringan akses dan data area DP dan

alpha numernik

3. Senior Supervisor Marketing

Tugasnya adalah :

{

3,
4.

Mengendalikan proses pra pemasaran dan pemasaran Pots, Mobile, View.
Internet, seluler (PMVIS)

Menyusun dan mengevaluasi strategi pemasaran, pengembangan produksi dan
alat produksi

Membuat laporan, analisa dan evaluasi performansi marketing

Mengelola dan mengendalikan anggaran marketing

Senior Supervisor Marketing membawahi :

a. Supervisor Sales Plan

1. Membuat survey demand Analisa Daerah Operasi (ADO)
2. Pra pemasaran Public Orginality Terminal Switch (POTS)
3. Melaksanakan survey produk
4. Pra pemasaran fitur

a) Telkom memo

b) Nadasela
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c¢) Lacak
d) Trimitra
e) ‘Sandinada
f) Andara
5. Mengevaluasi calon langganan Teknik Belum Mungkin (TBM)
6. Membuat Risalah Gugus Kendali Mutu (GKM)
b. Supervisor Public Phone :
1. Pra pemasaran public phone
a) Wartel
b) Warnet
c) Kartu bebas
d) Telepon Umum Coin Pelanggan (TUCP)
e) Telepon Umum Coin (TUC)
2 . Main Time To Repair (MTTR) perbaikan terminal umum
3. Membuat nsalah Gugus Kendali Mutu (GKM)
c. Officer Analisa Produksi
Tugasnya adalah :
1. Melaksanakan evaluasi performansi pra pemasaran Pots, Mobile, View,
Internet, Selular (PMVIS) serta Public phone
2. Melaksanakan evaluasi performansi produksi pulsa dan pendapatan PMVIS
serta public Phone
3. Membuat strategi peningkatan produksi POTS dan NON POTS
4. Mengevaluasi realisasi pemasaran
5. Membuat risalah GKM
d. Officer Pengendalian Operasi
Tugasnya adalah :
1. Mengendalikan proses operasi penanganan gangguan dan pasang baru
2. Mengendalikan proses operasi pra pemasaran dan pelayanan berjalan

sesuai tolak ukur Quality Management System ( QMS)
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3. Melaksanakan evaluasi terhadap proses operasi pelanggan
4. Membuat berita acara layana:n simpatik
5. Membuat risalah Gugus Kendali Mutu (GKM)

4. Senior Supervisor Support

T

c P

c
d

ugasnya adalah:

. Mengendalikan dan mengelola administrasi keuangan

. Mengendalikan dan mengelola administrasi logistik, Kendaraan Bermotor
(KBM) dan pergudangan

. Mengelola administrasi Sumber Daya Manusia (SDM)

. Mengelola fungsi kesekretariatan

Senior Supervisor Support membawabhi :

Officer 3 Support, tugasnya adalah :

= - RS-

@ ™o

h.

Mengendalikan dan mengelola anggaran

Membuat laporan performansi keuangan

Mengelola Perbendaharaaan, Perpajakan dan SIMAK

Mengelola Administrasi Kepegawaian

Merencanakan, mengusulkan dan mengevaluasi pengembangan SDM
Menbuat laporan dan evaluasi indikator World Class Operator (WCO)
Membuat usulan dan melaksanakan program reward dan punishment

Mengelola administrasi Kesehatan Pegawai

5. Senior Supervisor Customer Service

Tugasnya adalah :

a.
b.

a o

Mengendalikan pelayanan di Service Point (Serpo) dan STO

Memelihara akurasi data pelanggan

Menyelenggarakan pelayanan telegram

Menyelenggarakan informasi produk Pots, Mobile, View, Internet, Selular
-(PMVIS) '

Menganalisa dan mengevaluasi performansi Customer Service
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Senior Supervisor Customer Service membawahi :
Officer 3 Customer Service, tugasnya‘adalah :
a. Mengelola data langganan
b. Mengendalikan anomali data langganan
c. Menyelesaikan claim pulsa, Pasang Baru (PSB), gangguan dan keluhan
pelanggan
6. Supervisor Kemitraan
Tugasnya adalah bertnggung jawab terhadap kegiatan yang ada hubungannya
dengan pihak ketiga (orang luar)
7. Supervisor Unit Payment Management dan Billing
Tugasnya adalah bertanggung jawab terhadap masalah tunggakan dan piutang
(cabutan Telepon)
8. Koordinator Sistim Informasi
Tugasnya adalah mengatur jaringan Local Area Network (LAN) cabang
Telekomunikasi Pasuruan
9. Sentral

Tugasnya adalah menyelenggarakan pengoperasian yang ada kaitannya dengan

catuan

3.7 Produk-produk yang dihasilkan PT Telkom Kancatel Pasuruan

PT Telkom mempunyai berbagai macam fasilitas fitur kepada pelanggan.
Tujuan dari fasilitas fitur untuk memberikan kepuasan untuk pelanggan. Sedangkan
bagi PT Telkom untuk mencari laba yang maksimal.

Fasilitas fitur adalah fasilitas tambahan (khusus) yang terdapat di Sentral
Telepon Digital (STD) yang disediakan bagi pelanggan, sehingga memberikan
kenyamanan dalam berkomunikasi melalui telepon serta memudahkan pengoperasian,
penyambungan dan percakapan.

Produk-produk fitur antara lain :

1. Nada Sela (Call waiting)
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Adalah fasilitas layanan telepon vang memungkinkan untuk mengetahui
panggilan telepon lain yang hendak masuk pada saat sedang melakukan pembicaraan,
dimungkinkan untuk mengadakan pembicaraan dengan penelpon pertama atau
penelpon kedué. secara bergantian.

Manfaatnya adalah :
a. Penyampaian pesan yang masuk tidak tertunda lagi, walaupun telepon sedang
sibuk
b. Tidak perlu khawatir menggunakan telepon pada saat menunggu suatu
panggilan penting
c. Efisien waktu, karena dapat melakukan pembicaraan dengan dua orang

sekaligus secara bergantian

2. Lacak ( Call Forwarding) :

Adalah fasilitas untuk mengalihkan telepon yang dikehendaki oleh
pemakainya, bisa ketelpon biasa, interlokal, internasional maupun telepon selular.
Panggilan dialihkan jika tidak dijawab atau sedang sibuk.

Jenis fitur lacak ada 3, yaitu :
1. Call Forwarding on Immediately/Follow me

Fitur ini akan mengalihkan semua incoming call ke nomor telepon lain yang

sudah ditentukan oleh penggunanya

2. Call Forwarding on Busy
Fitur ini akan mengalihkan incoming call ke nomor telepon lain yang sudah
ditentukan, pada saat telepon sedang digunakan (busy tone)

3. Call Forwarding No Reply

Fitur ini akan mengalihkn incoming call kenomor telepon lain yang sudah

ditentukan, pada saat telepon tidak ada yang mengangkat (ringing no answer)

enam kali dering '
Manfaatnya adalah :

a. Pesan-pesan penting bisa langsung diterima tanpa harus ditunda
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b. Tidak kehilangan pesan-pesan penting yang masuk melalui telepon, sebab
panggilan dapat dialihkan kctel::pon lain ditempat sedang berada, misalnya
kantor.

c. Tidak perlu memberikan banyak nomor telepon kepada rekan

3. Trimitra ( Three party)

Adalah fasilitas yang memungkinkan untuk melakukan panggilan lain pada saat
berbicara lewat telepon, memungkinkanuntuk melakukan pembicaraan tiga arah pada
waktu yang bersamaan dengan dua rekan /keluarga anda lainnya.

Manfaatnya adalah :

a. Hemat waktu : cukup dengan menggunakan pesawat telepon, dapat
menghubungi dua rekan pada saat bersamaan

b. Hemat biaya : biaya dapat dihemat karena pembicaraan dengan dua rekan
dapat dilakukan tanpa harus bertatap muka secara langsung

c. Praktis : Mudah mengoperasikan dan langsung dapat digunakan

4. Andara ( Hotline Delay)
Adalah fitur sentral yang memungkinkan pesawat telepon secara otomatis
terhubung kenomor tertentu langsung setelah handset diangkat.
Andara ada dua, yaitu :
1. Andara Delay
Adalah fitur sentral yang memungkinkan pesawat telepon secara otomatis
terhubung kenomor tertentu dalam enam detik setelah handset diangkat

2. Andara Non Delay

Adalah fitur sentral yang memungkinkan pesawat secara otomatis terhubung
setelah handset diangkat
Manfaatnya adalah :

a. Menghindari salah sambung karena kesalahan men-dial

b. Cocok untuk sambungan khusus antara lain :

1) Dial- up akses internet

2) Mesin Authomatic Teller Machine (ATM) milik Bank
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3) Mesin otorisasi kartu debit atau kredit
4) Koordinasi dalam suatu peru.%ahaa.an atau instalasi pemerintah
5) Mencegah dipakainya pesawat telepon untuk hubungan ke nomor lain
5. Telkom Memo
Adalah suatu jasa Mail Box yang disediakan bagi pelanggan dengan
mempergunakan perangkat Voice Procesing System (VPS) yang diintegrasikan dengan
suatu sentral telepon.
Manfaat nya adalah ;
Pelanggan tidak kehilangan kontak ( never busy telephone)
b. Pelanggan tidak kehilangan pesan
c. Pesan dapat diambil dari pesawat lain (retrieved at any where) dan pesawat itu
sendiri
d. Keamanan pesan terjamin dengan menggunakan PIN
6. Keyword
Adalah suatu fasilitas dari sentral telepon yang memungkinkan pelanggan dapat
membatasi panggilan keluar berdasarkan level akses (kelas traffik)/ tujuan (untuk
Incoming only, Local only atau lokal dan SLJJ/SLI)
Manfaat yang dapat diperoleh adalah :
a. Pelanggan dapat mengatur pemakaian teleponnya
b. Menghindari pemakaian telepon oleh yang tidak berhak
c. Sebagai kunci pengamanan
7. Hunting
Adalah fasilitas pada layanan telepon lebih dari satu sambungan telepon,
sehingga pemanggil/relasi hanya cukup mengenal satu nomor saja. Sistem hanya
mengubah proses panggilan secara otomatis dialihkan ke telepon yang lain bila yang
dituju sedang sibuk.
Manfaatnya adalah relasi hanya perlu tahu satu nomor telepon saja, dari beberapa

sambungan yang dimiliki
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8. Alarm Call Wake Up
Adalah fitur yang memungkinlzan pelanggan untuk memprogram sentral
melalui pesawat teleponnya sehingga pesawatnya akan berdering pada waktu tertentu.
Jadi fitur ini akan berguna sebagai alarm atau timer bagi pelanggan. Manfaatnya adalah
dapat berfungsi sebagai alarm pengingat waktu .
9. Sandinada (Abbreviated Dialling)
Adalah fasilitas pada layanan telepon untuk mensandikan nomor telepon yang
dipanggil menjadi nomor yang singkat dan mudah diingat.
Manfaatnya adalah :
a. Mengurangi terjadinya kesalahan dial
b. Mempercepat proses pemanggilan
c¢. Memudahkan mengingat nomor telepon relasi
10. Sambungan Langsung Internasional (SLI)
Adalah suatu fasilitas yang diberikan pada telepon pelanggan /wartel sehingga
pesawat telepon dengan fasilitas tersebut dapat mengadakan percakapan interasional

secara langsung (tanpa melalui operator) melalui Sentral Gerbang Internasional/SGI.
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Berdasarkan Praktek Kerja Nyata yang dilaksanakan pada PT. Telkom
Kancatel Pasuruan yang dilaksanakan selama ini mengenai pelaksanaan administrasi
penjualan jasa fitur , maka dapat ditarik kesimpulan :

1. Fasilitas jasa fitur adalah fasilitas khusus yang terdapat di sentral telepon digital
(STD) yang disediakan bagi pelanggan, sehingga memberikan kenyamanan dalam
berkomunikasi melalui telepon serta memudahkan pengoperasian, penyambungan
dan percakapan yang terdiri atas Nadasela, Lacak, Trimitra, Andara, Telkom
Memo, Keyword, Hunting, Alarm Call Wake Up, Sandinada, SLI dan lain
sebagainya.

2. Adapun kegiatan-kegiatan yang dilakukan sehubungan dengan pelaksanaan
administrasi jasa fitur antara lain :

2.1 Mengadministrasikan pasang baru fasilitas jasa fitur Lacak, yaitu dengan :

a) Mengisi formulir permintaan pemasangan fasilitas istimewa
b) Penginputan fitur ke data base SISKA
¢) Dicatat dalam Work Order atau SPK

2.2 Mengadministrasi fitur nada sela dan telkom memo pada pasang baru (PSB),
langkah-langkah yang harus dilakukan :

a) Mengisi formulir kontrak berlangganan sambungan telekomunikasi
b) Penginputan fitur Nada Sela dan Telekom Memo kedata base SISKA
¢) Dicatat dalam Work Order atau SPK

2.3 Melakukan sosialisasi fitur Andara kepada pelanggan, yaitu dengan menghubungi
pelanggan lewat telepon dan melakukan sosialisasi mengenai fitur Andara kepada
para pelanggan dan hasilnya terdapat dalam suatu tabel.

2.4 Melakukan sosialisasi fitur Trimitra kepada pelanggan, yaitu dengan
menghubungi pelanggan lewat telepon dan melakukan sosialisasi mengenai fitur

Trimitra kepada para pelanggan dan hasilnya terdapat dalam suatu tabel.
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Lampiran 2
PT TELEKOMUNIKASI INDONESIA Halaman
KANCATEL PASURUAN Tanggal

J1. Alun-alun 1

SPK SENTRAL
Permintaan ; DN
Operasi
Kategori Pelanggan
JasTel
Nama ] Jenis

Permintaan

Sumber data ; PT. Telkom Kancatel Pasuruan tahun 2001
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Lampiran 2
PT TELEKOMUNIKASI INDONESIA Halaman
KANCATEL PASURUAN Tanggal

JI. Alun-alun 1

SPK SENTRAL
Permintaan ; DN
Operasi
Kategori Pelanggan
JasTel
Nama : Jenis

Pernmintaan

Sumber data : PT. Telkom Kancatel Pasuruan tahun 2001
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TELKOM
o Melayari Arda
Nomor TEL\? /PS-000/RES/D03/P8-05/2001

Pasuruan, /() Mei 2001

Witk UPT Perpustakaan
Kepada Yth :

'l =
. w7 | UNIVERSITAS Jrase
Sdr. Direktur “ UNEJ * Jember = N e (5]
-ﬁ—_‘__——_‘—--___
JI. Jawa ( Tegalboto ) No. 17. —

Jember - 68121,

Perihal : Permohonan Praktek Kerja Nyata ( PKN ).

Dengan hormat,

Menunjuk surat Saudara Nomor : 1349/J25.1.4/P 6/2001, tanggal 26 April 2001
perihal Permohonan Praktek Kerja Nyata ( PKN ) dilingkungan PT. TELKOM
Kancatel Pasuruan, kami beritahukan bahwa permohonan dimaksud pada
prinsipnya dapat kami setujui.

Sehubungan hal tersebut diatas, sebelum pelaksanaan Praktek Kerja Nyata (PKN)
dimulai, terlebih dahulu harus dipenuhi ketentuan-ketentuan sebagai berikut :

1. Peserta harus terlebih dahulu membuat surat Pernyataan diatas kertas Segel
yang menyatakan bahwa Peserta akan menjaga kerahasiaan dari pada PT.
TELKOM serta tidak akan menyebar luaskan hasil Pratek Kerja Nyata
( PKN ) kepada orang-orang yang tidak bertanggung jawab ( Model dan
redaksi Surat Pernyataan ada di PT. TELKOM. )

!\J

Selama melaksanakan Praktek Kerja Nyata ( PKN ) dilingkungan PT.
TELKOM Kancatel Pasuruan harus selalu berpakaian sopan, memakai tanda
pengenal serta memakai sepatu dan tidak diperkenankan memakai sandal.

3. Jumlah Peserta yang dapat kami tampung saat ini adalah 1 ( satu ) orang
- Sesuai surat permohonan Saudara, sedangkan lokasi Praktek Kerja Nyata di
UNIT SUPPORT, Kantor Cabang Pelayanan Telekomunikasi Pasuruan,

— ' 4. Jumlah /...

5/ INDONESIA Tbk. - KANTOR CABANG PELAYANAN TELEKOMUNIKASI PASURUAN
lo. 1 Telp. (0343) 421000, Fax. : 426705, Telex : 31239 Pasuruan 67111 - Indonesia
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4. Jumlah peserta maupun nama peserta yang diperbolehkan mengikuti Praktek
Kerja Nyata ( PKN ) dilingkungan PT. TELKOM Kancatel Pasuruan, harus
sesuai dengan jumlah dan nama calon peserta yang telah diajukan dan telah
kami setujui, sehingga tidak bisa diganti dan atau ditambah siswa lain.

h

Peserta wajib mentaatl tata tertib serta peraturan yang berlaku di PT.
TELKOM Kancatel Pasuruan.

Demikian kami sampaikan, dan atas kerjasamanya yang baik kami ucapkan terima
kasih.

Hormat kami,

An. Manag catel Pasuruan

SUFKASTRI
= L 2
= LKO M TOR SUFERVISOR SUPPORT

Tembusan @ 1. 8dr, OFFICER LOG & SERRETARIAT
2:Arsip
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telepon
._Melayarti pelanggan yang ingin pasang baru
31 |22 Agustus 2001 Konsultasi mengenai hal-hal yang

berhubungan dengan fitur

32

23 Agustus 2001

Penutupan kegiatan PKN
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