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KemitraanKemitraan antarantar perusahaanperusahaan
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Aliansi StratejikAliansiAliansi StratejikStratejik



Jenis Aliansi StratejikJenisJenis AliansiAliansi StratejikStratejik

ContohContoh: : Dow Corning Dow Corning daridari Dow Chemical Dow Chemical dandan Corning Inc.Corning Inc.

ContohContoh: : Chrysler Chrysler dandan Mitsubishi AutomotiveMitsubishi Automotive

ContohContoh: : JaringanJaringan pemasokpemasok ChryslerChrysler

PerusahaanPerusahaan independenindependen diciptakandiciptakan dengandengan asetaset bersamabersama daridari
duadua perusahaanperusahaan yang yang berbedaberbeda didi manamana masingmasing--masingmasing
menyumbangkanmenyumbangkan 50% 50% daridari totaltotal

UsahaUsaha PatunganPatungan/Joint Venture/Joint Venture

KemitraanKemitraan didi manamana duadua mitramitra menguasaimenguasai sahamsaham dalamdalam
jumlahjumlah yang yang berbedaberbeda

AliansiAliansi StratejikStratejik EkuitasEkuitas

KontrakKontrak diberikandiberikan untukuntuk memasokmemasok, , memproduksimemproduksi, , atauatau
mendistribusikanmendistribusikan barangbarang dandan jasajasa perusahaanperusahaan ((tanpatanpa
pembagianpembagian ekuitasekuitas))

Aliansi Stratejik Non-EkuitasAliansiAliansi StratejikStratejik NonNon--EkuitasEkuitas





AlasanAlasan AliansiAliansi MenurutMenurut JenisJenis PasarPasar
PasarPasar
SiklusSiklus

LambatLambat

MemperolehMemperoleh aksesakses keke pasarpasar ygyg dibatasidibatasi
MenciptakanMenciptakan franchise franchise dalamdalam pasarpasar yang yang barubaru
MemeliharaMemelihara stabilitasstabilitas pasarpasar

PasarPasar
SiklusSiklus

StandarStandar

MemperolehMemperoleh kekuatankekuatan pasarpasar
MemperolehMemperoleh aksesakses keke sumbersumber dayadaya pelengkappelengkap
MengatasiMengatasi halanganhalangan perdaganganperdagangan
MelayaniMelayani tantangantantangan persainganpersaingan
SumberSumber dayadaya cadangancadangan untukuntuk proyekproyek besarbesar
BelajarBelajar teknikteknik bisnisbisnis barubaru

Pasar
Siklus
Cepat

PasarPasar
SiklusSiklus
CepatCepat

Mempertahankan kepemimpinan pasarMempertahankanMempertahankan kepemimpinankepemimpinan pasarpasar
Dari standar teknologi industriDari Dari standarstandar teknologiteknologi industriindustri
Membagi pengeluaran R&D yang beresikoMembagiMembagi pengeluaranpengeluaran R&D yang R&D yang beresikoberesiko
Mengatasi ketidakpastianMengatasiMengatasi ketidakpastianketidakpastian

Meningkatkan kecepatan produk, jasa atau masuk pasaMeningkatkanMeningkatkan kecepatankecepatan produkproduk, , jasajasa atauatau masukmasuk pasapasar



Peta Aliansi Stratejik dalam Industri Mobil Dunia

Sumber: Dicken (1992:292) 



JenisJenis AliansiAliansi StratejikStratejik

Tingkat
Bisnis

TingkatTingkat
BisnisBisnis

Aliansi komplementerAliansiAliansi komplementerkomplementer

Aliansi untuk Mengurangi PersainganAliansiAliansi untukuntuk MengurangiMengurangi PersainganPersaingan

Aliansi untuk merespon persainganAliansiAliansi untukuntuk meresponmerespon persainganpersaingan

Aliansi untuk mengurangi ketidakpastianAliansiAliansi untukuntuk mengurangimengurangi ketidakpastianketidakpastian

Aliansi DiversifikasiAliansiAliansi DiversifikasiDiversifikasi

Aliansi SinergisAliansiAliansi SinergisSinergis

FranchisingFranchisingFranchising

Tingkat
Korporat
TingkatTingkat

KorporatKorporat



JenisJenis AliansiAliansi StratejikStratejik TingkatTingkat BisnisBisnis
AliansiAliansi StratejikStratejik KomplementerKomplementer

KemitraanKemitraan yang yang dibangundibangun untukuntuk salingsaling melengkapimelengkapi
antarantar perusahaanperusahaan yang yang membuatmembuat masingmasing--masingmasing
lebihlebih kompetitifkompetitif

Value Chain PemasokValue Chain Pemasok

Value Chain PembeliValue Chain Pembeli

MencakupMencakup distribusidistribusi, , pemasokpemasok
atauatau aliansialiansi outsourcing outsourcing didi
manamana perusahaanperusahaan
mengandalkanmengandalkan mitramitra huluhulu atauatau
hilirhilir untukuntuk membangunmembangun
keunggulankeunggulan kompetitifkompetitifAliansiAliansi

VertikalVertikal

Contoh: Manufaktur Jepang
bergantung pada hubungan dekat
dengan pemasok untuk menerapkan
sistem inventory Just-In-Time

ContohContoh: : ManufakturManufaktur JepangJepang
bergantungbergantung padapada hubunganhubungan dekatdekat
dengandengan pemasokpemasok untukuntuk menerapkanmenerapkan
sistemsistem inventory inventory JustJust--InIn--TimeTime



JenisJenis AliansiAliansi StratejikStratejik TingkatTingkat BisnisBisnis
AliansiAliansi StratejikStratejik KomplementerKomplementer

DigunakanDigunakan untukuntuk meningkatkanmeningkatkan strategic competitivenessstrategic competitiveness
mitramitra bisnisbisnis

Value Chain PemasokValue Chain Pemasok Value Chain PembeliValue Chain Pembeli

AliansiAliansi
HorisontalHorisontal

Contoh: Kesepakatan pengembangan produk antara Microsoft 
dan Dreamworks SKG

ContohContoh:: KesepakatanKesepakatan pengembanganpengembangan produkproduk antaraantara Microsoft Microsoft 
dandan DreamworksDreamworks SKGSKG

atau
Usaha patungan antara BMG Entertainment dan
Universal Music

atauatau
UsahaUsaha patunganpatungan antaraantara BMG Entertainment BMG Entertainment dandan
Universal MusicUniversal Music



JenisJenis AliansiAliansi StratejikStratejik TingkatTingkat BisnisBisnis

ContohContoh: : KartelKartel minyakminyak OPECOPEC

MenghindariMenghindari persainganpersaingan dengandengan menggunakanmenggunakan kolusikolusi diamdiam--diamdiam
sepertiseperti penetapanpenetapan hargaharga

StrategiStrategi MengurangiMengurangi PersainganPersaingan

ContohContoh: : DirecTV DirecTV memilikimemiliki perjanjianperjanjian dengandengan
Time Warner Time Warner untukuntuk program program eksklusifeksklusif

ContohContoh: : ATT ATT mengakuisisimengakuisisi Teleport, Teleport, penyediapenyedia jasajasa
telekomunikasitelekomunikasi untukuntuk pelangganpelanggan bisnisbisnis

PerusahaanPerusahaan menggabungkanmenggabungkan kekuatankekuatan untukuntuk
meresponmerespon tindakantindakan stratejikstratejik pesaingpesaing lainlain

StrategiStrategi ResponRespon PersainganPersaingan

AliansiAliansi dapatdapat digunakandigunakan untukuntuk melindungimelindungi daridari risikorisiko dandan
ketidakpastianketidakpastian

Strategi Mengurangi KetidakpastianStrategiStrategi MengurangiMengurangi KetidakpastianKetidakpastian



JenisJenis AliansiAliansi StratejikStratejik TingkatTingkat KorporatKorporat

ContohContoh: : Samsung Group Samsung Group bergabungbergabung dengandengan
Nissan Nissan mengembangkanmengembangkan mobilmobil barubaru

ContohContoh: : McDonald’s McDonald’s atauatau Century 21Century 21

ContohContoh: : Sony Sony membagimembagi perkembanganperkembangan
dengandengan banyakbanyak perusahaanperusahaan kecilkecil

MemungkinkanMemungkinkan perusahaanperusahaan untukuntuk ekspansiekspansi keke dalamdalam
produkproduk atauatau wilayahwilayah pasarpasar barubaru dengandengan melaluimelalui akuisisiakuisisi

Diversifying AlliancesDiversifying Alliances

MenciptakanMenciptakan economies of scope economies of scope antarantar duadua atauatau lebihlebih
perusahaanperusahaan, , menciptakanmenciptakan sinergisinergi lintaslintas bisnisbisnis antarantar perusahaanperusahaan

AliansiAliansi StratejikStratejik SinergisSinergis

MemungkinkanMemungkinkan perusahaanperusahaan untukuntuk tumbuhtumbuh dandan kontrolkontrol terpusatterpusat
yang yang relatifrelatif kuatkuat tanpatanpa investasiinvestasi modal yang modal yang berartiberarti

FranchisingFranchisingFranchising



StrategiStrategi KerjasamaKerjasama InternasionalInternasional
MemungkinkanMemungkinkan pembagianpembagian risikorisiko dengandengan menekanmenekan
investasiinvestasi keuangankeuangan
MitraMitra lokallokal pahampaham pasarpasar dandan kebiasaankebiasaan lokallokal

NamunNamun........

AliansiAliansi internasionalinternasional akanakan sulitsulit dikeloladikelola karenakarena
perbedaanperbedaan gayagaya manajemenmanajemen, , kebudayaankebudayaan atauatau
halanganhalangan regulasiregulasi

Harus menaksir maksud stratejik mitra sehingga mereka
tidak memiliki akses ke teknologi yang penting dan
menjadi pesaing

HarusHarus menaksirmenaksir maksudmaksud stratejikstratejik mitramitra sehinggasehingga merekamereka
tidaktidak memilikimemiliki aksesakses keke teknologiteknologi yang yang pentingpenting dandan
menjadimenjadi pesaingpesaing



FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI 
PERTUMBUHAN ALIANSI STRATEJIK

KEKUATAN 
PERSAINGAN

MOTIF DAN TUJUAN
PERUSAHAAN

Teknologi
know-how
Aset Finansial

Akses Segmen
Pasar

Akses Input 
Output & 
pengalaman
Manjerial

Sumberdaya
Komplementer
& kapabilitas

Globalisasi

Meningkatkan tekanan
biaya
Meningkatkan biaya
pengembangan
Siklus hidup produk
semakin pendek

Ketatnya persaingan

Mengubah iklim bisnis:
dari produk ke
kompetensi

Regionalisasi
1. Pertumbuhan aktivitas

lintas batas ekonomi
(perdagangan & PMA).
a.intra-perusahaan

(MNEs)
b. intra-industri

2. Peningkatan
penggunaan aliansi
stratejik dan jaringan
kerja.

Sumber : Wahyuni (2003: 13)



Strategi JaringanStrategiStrategi JaringanJaringan

StrategiStrategi jaringanjaringan melibatkanmelibatkan sekelompoksekelompok perusahaanperusahaan
yang yang salingsaling terkaitterkait yang yang bekerjabekerja untukuntuk kebaikankebaikan bersamabersama

ContohContoh: : Japanese Japanese keiretsuskeiretsus atauatau U.S. R&D consortiaU.S. R&D consortia

JaringanJaringan DinamisDinamis

JaringanJaringan InternalInternal

JaringanJaringan StabilStabil

Tiga jenis
jaringan:
TigaTiga jenisjenis
jaringanjaringan::



Strategi JaringanStrategiStrategi JaringanJaringan

ContohContoh: : HubunganHubungan NIKE NIKE dengandengan pemasokpemasok dandan distributordistributor

HubunganHubungan jangkajangka penjangpenjang yang yang seringsering munculmuncul dalamdalam
industriindustri dewasadewasa dengandengan siklussiklus pasarpasar yang yang mudahmudah diprediksidiprediksi

JaringanJaringan StabilStabil

ContohContoh: : JaringanJaringan AseaAsea Brown Brown BoveriBoveri

ContohContoh: : Apple computer Apple computer dandan Sharp electronicsSharp electronics

TatananTatanan yang yang berkembangberkembang dalamdalam industriindustri dengandengan
perubahanperubahan teknologiteknologi yang yang sangatsangat cepatcepat yang yang menyebabkanmenyebabkan
siklussiklus hiduphidup produkproduk yang yang pendekpendek

JaringanJaringan DinamisDinamis

SistemSistem manajemenmanajemen yang yang digunakandigunakan untukuntuk mengarahkanmengarahkan
jaringanjaringan global global pemasokpemasok dandan pelangganpelanggan

Jaringan InternalJaringanJaringan InternalInternal



RISC dalam Grup SUN, MIPS, H-P, dan IBM

SUN

Thosiba UNISYS
LSI Logistic
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s
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C-itoh
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Apple

Sumber: Kuncoro (1994)



Risiko Persaingan dengan Strategi KerjasamaRisikoRisiko PersainganPersaingan dengandengan StrategiStrategi KerjasamaKerjasama
KetikaKetika sistemsistem kerjasamakerjasama menawarkanmenawarkan banyakbanyak
keuntungankeuntungan, , tetaptetap adaada risikorisiko yang yang signifikansignifikan yang yang 
berhubunganberhubungan dengannyadengannya
PengembanganPengembangan kontrakkontrak yang yang jelekjelek

KesalahanKesalahan representasirepresentasi kompetensikompetensi mitramitra

KegagalanKegagalan mitramitra dalamdalam menyediakanmenyediakan sumbersumber dayadaya
pelengkappelengkap

MenjadiMenjadi sanderasandera karenakarena investasiinvestasi tertentutertentu yang yang 
dilakukandilakukan mitramitra

Kesalahpahaman maksud stratejik mitraKesalahpahamanKesalahpahaman maksudmaksud stratejikstratejik mitramitra



Mengelola Risiko dalam Strategi KerjasamaMengelolaMengelola RisikoRisiko dalamdalam StrategiStrategi KerjasamaKerjasama

Risiko PersainganRisikoRisiko PersainganPersaingan Pendekatan
Manajemen

Risiko dan Aset

PendekatanPendekatan
ManajemenManajemen

RisikoRisiko dandan AsetAset

HasilHasilHasil

Penciptaan
Nilai

PenciptaanPenciptaan
NilaiNilai

Ketidakcukupan
kontrak
KetidakcukupanKetidakcukupan
kontrakkontrak
Misrepresentasi
kompetensi
MisrepresentasiMisrepresentasi
kompetensikompetensi

Mitra gagal
memakai sumber
daya pelengkap

MitraMitra gagalgagal
memakaimemakai sumbersumber
dayadaya pelengkappelengkap

Holding alliance 
partner’s specific 
investments hostage

Holding alliance Holding alliance 
partner’s specific partner’s specific 
investments hostageinvestments hostage

**

**

**

**

Pengawasan dan
kontrak yang 
mendetail

PengawasanPengawasan dandan
kontrakkontrak yang yang 
mendetailmendetail

Mengembangkan
hubungan saling
percaya

MengembangkanMengembangkan
hubunganhubungan salingsaling
percayapercaya

***

***



Aliansi Joint venture KLM-Northwest



KASUS ALIANSI KLM-NOTHWEST DALAM INDUSTRI MASKAPAI PENERBANGAN

• Dari aliansi ini sasaran KLM dan Northwest tercapai yaitu untuk
meningkatkan pendapatan yang lebih tinggi pada segmen lintas Atlantik
segmen dan meningkatkan penguasaan pasar mereka dengan
menawarkan pada penumpang penghubung dari Eropa ke Amerika
maupun sebaliknya



Tahapan dan Manfaat

1. Bersama-sama
mendapatkan profit. 

2. Memperkuat posisi mereka
di pasar. 

3. Bisa mengatur suatu
jaringan North Atlantik
yang akhirnya membawa
manfaat kepada pelanggan
dengan menawarkan
berbagai pilihan.

4. Memberikan pelajaran
yang berharga atas
bagaimana cara
mengorganisir dan
membangun aliansi
tersebut.



POLA  KEMITRAANPOLA  KEMITRAAN
UsahaUsaha besarbesar & & kecilkecil IndonesiaIndonesia

• KETERKAITAN LANGSUNG
– Pola PIR (inti-plasma)
– Pola Dagang (Bapak Angkat sbg Pemasar)
– Pola Vendor 
– Pola Subkontrak

• KETERKAITAN TIDAK LANGSUNG 
(Pembinaan murni)



USAHA KECIL & BAPAK ANGKAT
• Berdasarkan analisis data 

BPS (2001):
– Tidak punya Bapak

Angkat (2,4 juta unit 
usaha atau 95,1%)

– Punya Bapak Angkat
(123 ribu unit usaha
atau 4,9%):

• Bahan baku
• Pemasaran
• Permodalan
• Bimbingan & 

pelatihan
• Lainnya

Catatan: Jenis keterkaitan merupakan pilihan ganda
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Jenis Keterkaitan dengan Bapak Angkat, 
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Kesulitan yang dihadapi oleh IKRT 
menurut Survei BPS (2001)

• Masalah utama
yg dihadapi oleh
IKRT adalah
permodalan, 
pemasaran, dan
bahan baku
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Distribusi
Energi
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BUMN DAN UKM:
MASALAH DI LAPANGAN

• Pembinaan & 
pemberdayaan yang 
kurang terpadu & 
tumpang tindih
– lemahnya koordinasi

antar BUMN
– kuatnya fanatisme

sektoral
• Kurangnya kepedulian

terhadap usaha kecil
(Small is beautiful but 
big is better)

• UKM belum menjadi bagian
integral dari strategi & value 
chain BUMN
– Kemitraan hanya mengikuti

“perintah” SK 
Menkeu=>sinterklas

– Tidak ada kaitan proses
produksi antara UKM & BUMN 
(lemahnya kaitan ke depan & 
ke belakang)
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