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Strategic RelationshipStrategic RelationshipStrategic RelationshipStrategic Relationship

Formasi strategic relationship dapat dilakukan Formasi strategic relationship dapat dilakukan 
dengan supplier produsen saluran distribusidengan supplier produsen saluran distribusidengan supplier, produsen, saluran distribusi dengan supplier, produsen, saluran distribusi 
dan pelanggan. dan pelanggan. 

Tujuannya antara lain untuk mendapatkanTujuannya antara lain untuk mendapatkanTujuannya antara lain untuk mendapatkan Tujuannya antara lain untuk mendapatkan 
akses pasar, meningkatkan nilai, mengurangi akses pasar, meningkatkan nilai, mengurangi 
resiko akibat perubahan lingkungan yangresiko akibat perubahan lingkungan yangresiko akibat perubahan lingkungan yang resiko akibat perubahan lingkungan yang 
cepat, berbagi keahlian untuk saling cepat, berbagi keahlian untuk saling 
melengkapi mendapatkan pengetahuan barumelengkapi mendapatkan pengetahuan barumelengkapi, mendapatkan pengetahuan baru, melengkapi, mendapatkan pengetahuan baru, 
membangun hubungan berkelanjutan dengan membangun hubungan berkelanjutan dengan 
pelanggan utama mendapatkan sumberpelanggan utama mendapatkan sumber
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pelanggan utama, mendapatkan sumber pelanggan utama, mendapatkan sumber 
daya, dll.daya, dll.



Strategic Relationship ModelStrategic Relationship Model
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Drivers of Interorganizational Drivers of Interorganizational 
R l ti hiR l ti hiRelationshipRelationship
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Value Enhancing OpportunitiesValue Enhancing Opportunities

Organisasi menyatukan kompetensi Organisasi menyatukan kompetensi 
mereka untuk dapat menawarkan nilai mereka untuk dapat menawarkan nilai 
konsumen yang superior.konsumen yang superior.y g py g p
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Environmental ComplexityEnvironmental Complexity

Lingkungan menunjukkan peningkatan Lingkungan menunjukkan peningkatan 
turbulensi dan diversity.turbulensi dan diversity.
Diversity terkait dengan perbedaanDiversity terkait dengan perbedaanDiversity terkait dengan perbedaan Diversity terkait dengan perbedaan 
antara elemen2 lingkungan, termasuk: antara elemen2 lingkungan, termasuk: 
orang organisasi dan tekanan sosialorang organisasi dan tekanan sosialorang, organisasi, dan tekanan sosial orang, organisasi, dan tekanan sosial 
yang mempengaruhi sumber daya. yang mempengaruhi sumber daya. 
Terhubungnya pasar dunia Terhubungnya pasar dunia 
memunculkan tantangan bagi memunculkan tantangan bagi g gg g
perusahaan.perusahaan. 7



Environmental DiversityEnvironmental Diversity

Environmental Diversity mengurangi Environmental Diversity mengurangi 
kemampuan perusahaan untuk kemampuan perusahaan untuk 
merespon secara cepat terhadap merespon secara cepat terhadap p p pp p p
kebutuhan konsumen dan kebutuhan konsumen dan 
pengembangan produk barupengembangan produk barupengembangan produk baru.pengembangan produk baru.
Cara mengatasinya adalah dengan Cara mengatasinya adalah dengan 
menyesuaikan struktur organisasi dan menyesuaikan struktur organisasi dan 
membangun strategic relationship membangun strategic relationship 
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g g pg g p
dengan organisasi laindengan organisasi lain



Competitive StrategyCompetitive Strategy

Membangun kerjasama dengan Membangun kerjasama dengan 
organisasi lain merupakan salah satu organisasi lain merupakan salah satu 
elemen kunci bagaimana organisasi elemen kunci bagaimana organisasi g gg g
akan bersaing.akan bersaing.
Kerjasama dapat menutupi kelemahanKerjasama dapat menutupi kelemahanKerjasama dapat menutupi kelemahan Kerjasama dapat menutupi kelemahan 
dan memperkuat posisi bersaing dan memperkuat posisi bersaing 
perusahaan. Contoh pada industri perusahaan. Contoh pada industri 
penerbangan, IBM dan Linux untuk penerbangan, IBM dan Linux untuk 
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p g ,p g ,
open source software, dllopen source software, dll



Skills and Resource GapsSkills and Resource Gaps

Technology ConstraintsTechnology Constraints
Financial ConstraintsFinancial Constraints
Market AccessMarket AccessMarket AccessMarket Access
Information TechnologyInformation Technology
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Evaluating The Potential for Evaluating The Potential for 
CollaborationCollaboration

Objective of the strategyObjective of the strategyj gyj gy
The cost of collaborationThe cost of collaboration
Is the relationship strategy Is the relationship strategy 

ti l?ti l?essential?essential?
Are good candidate availlable?Are good candidate availlable?Are good candidate availlable?Are good candidate availlable?
Do relationship fit our cultureDo relationship fit our cultureDo relationship fit our cultureDo relationship fit our culture
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Form of Organizational RelationshipForm of Organizational Relationship
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Supplier Supplier RelationshipRelationship
Strategic SupplierStrategic Supplier
S li i h bS li i h bSupplier yang mempunyai pengaruh besar Supplier yang mempunyai pengaruh besar 
terhadap penawaran nilai perusahaan dan terhadap penawaran nilai perusahaan dan 
k it d kk it d kkaitannya dengan konsumenkaitannya dengan konsumen
OutsourcingOutsourcing
Outsourcing merupakan bagian dari proses Outsourcing merupakan bagian dari proses 
rantai nilai dalam rangka pengembangan rantai nilai dalam rangka pengembangan g p g gg p g g
perusahaan tanpa perlu investasi yang besar perusahaan tanpa perlu investasi yang besar 
pada semua tahapanpada semua tahapan
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Intermediate Customer RelationshipIntermediate Customer RelationshipIntermediate Customer RelationshipIntermediate Customer Relationship

Intermediate customer meliputi wholesaler, Intermediate customer meliputi wholesaler, 
retailer dan produsen yang merakit produkretailer dan produsen yang merakit produkretailer, dan produsen yang merakit produk retailer, dan produsen yang merakit produk 
untuk digunakan konsumen akhir. untuk digunakan konsumen akhir. 
OutsourcingOutsourcingOutsourcingOutsourcing
Interorganizational relationship bervariasi dari Interorganizational relationship bervariasi dari 
ti k t k j ti i iti k t k j ti i itingkat kerjasama yang tinggi sampai tingkat kerjasama yang tinggi sampai 
transaksional.transaksional.
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End User Customer RelationshipEnd User Customer Relationship

Kerjasama dengan end user dapat Kerjasama dengan end user dapat 
meningkatkan kemampuan perusahaan meningkatkan kemampuan perusahaan 
untuk memuaskan pelangganuntuk memuaskan pelangganp ggp gg
Contoh: Boing yang melibatkan Contoh: Boing yang melibatkan 
maskapai penerbangan dan jugamaskapai penerbangan dan jugamaskapai penerbangan dan juga maskapai penerbangan dan juga 
penumpang dalam desain pilihan penumpang dalam desain pilihan 
bentuk pesawat, Harley Davidson bentuk pesawat, Harley Davidson 
mempunyai Harley Owners Group dgn mempunyai Harley Owners Group dgn 
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p y y p gp y y p g
lebih dari 100.000 anggota. lebih dari 100.000 anggota. 



Strategic CustomerStrategic Customer
Dominant CustomerDominant Customer
K iliki h b d k t lK iliki h b d k t lKonsumen yang memiliki pengaruh besar dan kontrol Konsumen yang memiliki pengaruh besar dan kontrol 
terhadap supplierterhadap supplier
Strategic Account ManagementStrategic Account ManagementStrategic Account ManagementStrategic Account Management
Strategic customer adalah mereka yang menjadi Strategic customer adalah mereka yang menjadi 
dasar dibangunnya kerjasama dan pengambilandasar dibangunnya kerjasama dan pengambilandasar dibangunnya kerjasama dan pengambilan dasar dibangunnya kerjasama dan pengambilan 
keputusan bersama, dimana baik pembeli maupun keputusan bersama, dimana baik pembeli maupun 
penjual menginvestasikan waktu dan sumber daya penjual menginvestasikan waktu dan sumber daya p j g yp j g y
pada hubungan strategic.pada hubungan strategic.

16



Strategic AllianceStrategic Alliance
Aliansi strategis diantara dua organisasi merupakan Aliansi strategis diantara dua organisasi merupakan 
suatu perjanjian kerjasama untuk mencapai satu atausuatu perjanjian kerjasama untuk mencapai satu atausuatu perjanjian kerjasama untuk mencapai satu atau suatu perjanjian kerjasama untuk mencapai satu atau 
lebih tujuan strategis.lebih tujuan strategis.
Ditujukan untuk jangka panjangDitujukan untuk jangka panjangDitujukan untuk jangka panjang.Ditujukan untuk jangka panjang.
Aliansi strategis bukan merupakan merger dari dua Aliansi strategis bukan merupakan merger dari dua 
organisasi yang berbeda.organisasi yang berbeda.organisasi yang berbeda.organisasi yang berbeda.
Aliansi membantu masing2 partner untuk Aliansi membantu masing2 partner untuk 
mendapatkan bisnis, kemampuan teknis, dan mendapatkan bisnis, kemampuan teknis, dan p , p ,p , p ,
pengalaman yang tidak dapat dipenuhi secara pengalaman yang tidak dapat dipenuhi secara 
internal.internal.
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JJoint Venturesoint Ventures
Joint ventures adalah perjanjian antara dua atau Joint ventures adalah perjanjian antara dua atau 
lebih perusahaan untuk menghasilkan entitas yanglebih perusahaan untuk menghasilkan entitas yanglebih perusahaan untuk menghasilkan entitas yang lebih perusahaan untuk menghasilkan entitas yang 
berbeda.berbeda.
Hubungan ini dapat dilakukan dalam berbagaiHubungan ini dapat dilakukan dalam berbagaiHubungan ini dapat dilakukan dalam berbagai Hubungan ini dapat dilakukan dalam berbagai 
bentuk, antara lain: mengembangkan peluang pasar bentuk, antara lain: mengembangkan peluang pasar 
baru, mendapatkan akses ke pasar internasional, baru, mendapatkan akses ke pasar internasional, , p p ,, p p ,
berbagi resiko biaya dan pendanaan keuangan, berbagi resiko biaya dan pendanaan keuangan, 
mendapatkan keuntungan melalui produksi lokal, mendapatkan keuntungan melalui produksi lokal, 
t d tk t h t t k l i t kt d tk t h t t k l i t katau mendapatkan pengetahuan atau teknologi untuk atau mendapatkan pengetahuan atau teknologi untuk 

bisnis utama. bisnis utama. 
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Internal PartneringInternal Partnering

Internal partnering dilakukan diantara Internal partnering dilakukan diantara 
unit2 bisnis, antara departemen, dan unit2 bisnis, antara departemen, dan 
karyawan. Tujuannya adalah untuk karyawan. Tujuannya adalah untuk y j yy j y
mendorong dan memfasilitasi mendorong dan memfasilitasi 
kerjasama lintas fungsionalkerjasama lintas fungsionalkerjasama lintas fungsional.kerjasama lintas fungsional.
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M i O i ti l R l ti hiM i O i ti l R l ti hiManaging Organizational RelationshipsManaging Organizational Relationships
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Relationship ManagementRelationship Management

PlanningPlanning
Trust and Self InterestTrust and Self Interest
ConflictsConflictsConflictsConflicts
FlexibilityFlexibility
Cultural DifferencesCultural Differences
Technology TransferTechnology TransferTechnology TransferTechnology Transfer
Learning from Partner’s StrengthLearning from Partner’s Strengthg gg g
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Partnering CapabilitiesPartnering Capabilities

Organisasi banyak yang mengalami Organisasi banyak yang mengalami 
kesulitan dalam memanage partnership kesulitan dalam memanage partnership 
secara efektif.secara efektif.
Partnering secara efektif dengan Partnering secara efektif dengan 
organisasi lain merupakan kunci dariorganisasi lain merupakan kunci dariorganisasi lain merupakan kunci dari organisasi lain merupakan kunci dari 
suatu kompetensi inti yang perlu suatu kompetensi inti yang perlu 
dikembangkan. dikembangkan. 
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Control and EvaluationControl and EvaluationControl and EvaluationControl and Evaluation

Evaluasi kinerja kerjasama merupakan faktor Evaluasi kinerja kerjasama merupakan faktor 
t k b h ilt k b h ilpenentu keberhasilan, yang mana penentu keberhasilan, yang mana 

memerlukan pengembangan dan memerlukan pengembangan dan 
i l t i d i t l ii l t i d i t l iimplementasi dari suatu proses evaluasi implementasi dari suatu proses evaluasi 
formal yang merefleksikan perbedaan yang formal yang merefleksikan perbedaan yang 

ik t li i d b t k i iik t li i d b t k i iunik antara aliansi dan bentuk organisasi unik antara aliansi dan bentuk organisasi 
tradisional lainnya.tradisional lainnya.
Salah satu pendekatan yang digunakan untuk Salah satu pendekatan yang digunakan untuk 
melakukan evaluasi adalah balance score melakukan evaluasi adalah balance score 
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Exiting from AllianceExiting from Alliance

KKerjasama dan aliansi sebaiknya diakhiri jika erjasama dan aliansi sebaiknya diakhiri jika 
kkhubungan kerjasama tersebut gagal unthubungan kerjasama tersebut gagal untuk uk 

memberikan nilai tambah atau terjadi memberikan nilai tambah atau terjadi jj
penurunan peluang pasar.penurunan peluang pasar.
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