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ABSTRAK

Namza . Sofyan Fauzy
Program Stud: . Magister Manajemen
Tudul : Pemriontasan Klien Potensial Guna Mengakselerasi Proses

Akuisisi Klien {(Studi Kasus: Pemasaran Jasa B2B PORT Oleh
PT. X di Indonesia}

Tesis ini membahas proses pemasaran jasa B2B di industri minyak dan gas bumi
dalam mencan klien potensial yang perlu dibidik dalam jangka panjang
Pembahasan termasuk  analisis pemgioritasan klien jangka pendek  untuk
mempercepat siklos penjualan. Penslitian ini adalah penelitian kualitatif dengan
desain deskniptif. Hasil penelitian mepyarankan bahwa PT. X perlu membidik
klien dengan tingkat risiko pengeboran yang tingei; melakukan komunikasi yang
lebih intensif dengan unit usaha lainnya untuk mempercepat sikius penjualan;
pendekatan jasa PORT vang lebih terintegrasi dengan unit usaha lainnya; PT. X
juga harus membidik relotionship buyers dan value buyers.

Kata kunci;
B2B muarketing. sireregic account, ingkat risiko, purchasing approach

ABSTRACT
Name 2 Bofyan Fauzy
Study Program  : Master of Management
Fitle : Prioritization of Potential Client to Accelerate the Client

Acqguisition Process (Case Study: B2B Service Marketing
PORT by PT. X in Indonesia)

The focus of this study is B2B service marketing in oil and gas industri in order to
find potential client to be targeted in long term. The purpose of this study is to
understand on prioritization analysis of shori terms client to accelerate the selling
cycles. This research is qualitative with descriptive design. The researcher
suggests that PT. X should target the olient with high risk drilling; intensify the
communication among business units to accelerate the selling cycles; integrated
spproach for PORT services with other business unit; PT. X should targer the
refationship buyers and value buyers.

Key words:
B2B marketing, strategic account, risk level, purchasing approach
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BAB1
PENDAHULUAN

1.1 L.atar Belakang

Pertumbuhan bisnis suahs perusahaan berbasis teknolog sangat ditentukan
dari kemampuan untuk berinovasi. Kemampuan inovasi teknologi juga harus
selaras dengan kebutuhan pasar, dalam penelitian ini penulis fokus dalam industri
minyak dan gas bumi. Hasil inovasi perusahaan aken lebih memberikan nilai
tambah yang unik jika dikombinasikan dalam satn barang atau jasa,

PT. X meluncurkan jasa PORT (Pusat Operasi Real-Time) pada bulan Juli
2007 dengan harapan menjadi jasa yang berbasis teknologi unggulan vang selarag
dengan tantangan fndustsl minyak dan gas bumi di masa depan. Industn ins rats-
rata beroperasi di daerah yang berbahaya dan terpencil, seperti hutan vang tidak
memiliki infrastrukior dan fasilitas penunjang. maupun di laut-dalam dengan
biaya operasional vang sangal tinggl, Operasi pengeboran juga dilakukan dekat
pemukiman masyarakat seperti operasi Pertaminz Pondok Tengah di daerah
Bekasi Jawa Barat dan Lapindo Brantas di Sidoarjo. Operasi pengeboran dapat
mengakibatkan bencans yang sangat besar dampaknya bagl masyarakat, seperfi
pada kasus Lapindo, sehingga dibutubkan suat inovasi teknologi yang bisa
mentrunkan stau menghilanpkan ketidakpastian dalam operasi pengeboran atau
drilting surprise.

Jaga PORT merupakan solusi yang diciptakan dalam industd minyak dan
gas bumi yang spesifik untuk operasi pengeboran. PORT pada mulanya
digunakan oleh unit useha Orilling di PT. X untuk meningkatkan kualitas jasa
yang diberikan kepada kiien, Teknologi ini dapat mengurangi jumlah engineer
vang dikirimkan ke lokasi pengeboran. Engineer dengan pengalaman yang
miniraal dapat melakukan pekerjaannya di rig tanpa mengorbarkan kualitas jasa
yang diberikan kepada klien.

Perpintaan tenaga ahli perminyakan meningkat dengan pesat olebh karena
tingginya harga minyak dumia pada tahun 2008. Fakior-fakior yang turut
mendorong permintaan adalah pervbahen gaya hidup para ahli perminyakan dunia
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yang semakin banyak berkeinginan untuk bekerja di kantor daripada di lokasi
pengeboran dan banyak ahli perminyakan yang memasukt wsia pensiun. Keadaan
vang dihadapi industri minyak dan gas bumi di ates diharapkan akan

memngkatkan permintaan terhadap teknologi PORT.

LOKASIRIG

Gambar 1.1, Hustrast Jags PORT
{Sumber : intermal perysabasn PT. X)

PORT adalah solusi terintegrasi yang meliputy infrastrokine real-time, jasa
pendukung, kolaborasi dan komponen piranti lunak moniforing. PORT diperiuken
untuk memastikan keberhasilan operasi pengeboran sumur minyak, Aktivitas jasa
PORT yang diberikan melibatkan fim di lapangan atau rig, tim aset {pengelola
biok minyak dan gas), Jan tirn dar departemen-departemen lainnya. Surveiilonce
engineer dan demain expert yang bekerja di fasilitas PORT terlibat langsung
dalarn melakukan analisis bersama tim di lapangan.

Tenaga ahli yang bekerja dengau fasilitas jasa PORT dapat bekerja dart
lokasi rig atau kantor, maupun lokast lainnya seperti rumah, hotel, airport, dan
lain sebagainya. Mereka dapat bekerja dari mana saja dan kapan saja dengan
waktu kerja vang fleksibel. Fasilitas PORT berguna untuk meningkatkan utilisasi
pegawai berpengalaman dengan melakukan supervisi terhadap tim pengeboran di

Universitas Indonesia

Pemriotasan Klien..., Sofyan Fauzi, FEB Ul, 2009



lapangan vang biasanya minim pengalaman, sehinggs bisa mengurangi biaya
operasional yang diperiukan dan meningkatkan daya saing yang lebih baik.

Gambar 1.2, Contoh Jasa PORT
{Sumber ; insterns] perusshaan PT, X} :

Pada ilustrasi jasa PORT diatas bisa dilihat adanya kolaborasi antara
beberapa domain expert yang bekeria di fasilitas PORT. Parameter pengeboran
ditampilkan secara real-time bagi sehauh tim sehngga bisa dilakukan analisis
untuk mendapatkan proses pengeboran yang optimal, Proses kolaborasi juga
dilakukan dengan komunikast yang intensif antara tim pengeboran di lapangan
dan tim di fasilitas PORT. Kolaborasi ini dilakukan dengan menggunakan fasilitas
video conference dan juga pertukaran informasi melalui aplikasi real-fime yang
digunakan sepertt terlihat pada gambar 1.2

Office drilling ream bertugas untuk menganalisis dan mensupervist proses
pengeboran dilapangan sesuai dengan rancangan kenstruksi sumur yang telah
dipersiapkan dalam tahap perencanaan. Tim geosteering correlation bhertugas
unfuk mengatur arah pengeboran wuniuk directiona! drilling pads sumur-sumur
horisontal, Petrophysis bertugas untok menganalisis data log yang diterima secars
reai-time dengan menggunakan teknolog yang dinamakan logging while drilling,
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Data-data yang didapatkan secara real-time berguna untuk menghindari ristko
pengeboran vang tidak terduga.

Jasa PORT melibatkan tiga unit usaha di PT. X vyaitu Solust Informasi,
Diritling, dan Konsultasi Data, Jasa PORT mempunya:r risiko mengambil sebagian
keeil bisnis yang dilakekan oleh unit usaha Drifling.

g*:Sarver PORT }' Ej SHTENEE Suppint

i

- T

Stvar

Gambar 1.3. Representasi Visual Jasa PORT
(Sumber : interual perasahasn PT. X)

Krisis kevangan dunia yang terjadi akibat dari kaosis keedit perumahan di
Amerika Serikat dan melanda dunia s¢jak kuartal keempat tabun 2008 sudah
mempengarhi kinega PT. X di Indonesia. Hal inl ditandai dengan terjadinya
pengurangan tenaga kerja di PT. X sejak bulan Desember 2008 sampai dengan
bulan April 2009. Pada saat yang sama dilakukan perarnpingan organisasi dengan
struktur organisasi yang jauh lebih ramping, schingga sumber daya fim pemasaran
sangat terbatas, Target penjualan perusahaan di tahun 2009 ditetapkan meningkat
untuk mendukung rencana perturpbuhan jangka panjang. Krisis yang terjadi
membuat proyeksi bisais jangka pendek tahun 2009 sulit dilakukan, sehingga
ditetapkan farget semester satu dan semester doa,

Universitas Indonesla
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BPMIGAS (Badan Pelaksana Kegiatan Usaha Huln Minysk dan Gas
Bumi) sebagal regulaior industri Migas {Minyak dan Gas Bumi) di Indonesia
mermbuat peraturan mengenat pengadaan barang dan jasa melalui proses render,
Tender dilakukan setelah mendapatkan persetsjuan BPMIGAS untuk AFE
{Authorization For Expenditure). Proses render membuat siklus penjualan barang
dan jasa Migas menjadi panjang.

Tantangan PT. X tahun 2009 menjadi lebih sulit olch karena jangka wakt
target yang lebil singkat (setisp semester) dan pengurangan tenage kerja akibat
krisis global. Perlu dilakukan analisis pemrioritasan terhadap klien korporasi
untuk mendapatikan klien potensial dalam rangka mempercepat proses akuisisi
klien terhadap jasa B2B PORT.

1.2 Rumusan Masalah

Dalam rangka peningkatan kinerja PT. X dalam kondisi knsis gledal, tenaga
kerja yang berkurang dan jangka waktu target yang lebih singkat maka diperfukan
proses pemasaran yang lebih terareh, Proses coba-coba atau learning by doing
datam proses pemsasaran harus dibindan untuk mempercepat siklus penjualan dan
alokasi sumber dava yang tepat dan efisien sebagai akibat dad perampingan tim
saltes dan marketing.
8.  Karskteristik klien yang membutubkan jasa PORT untuk pasar Indonesia.
b. Siapakah klien referensi yang menjadi prioritas utama

1.3 Tajuan Penelitian

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk meningkatkan kinega PT. X
dengan beberapa permasalahan yanp dihadapinya dimasa krigis global. Dengan
adanya pepelitian ini diharapkan akan memberikan jalan kepada PT. X untuk
melakukan aktivitas pemasaran jasa B2B PORT yang terarah dan efisien untuk
mempercepat giklus penyualan, Tujnan penelitian ini memfokuskan beberapa poin
seperti yang dijabarkan berikut ini,

a. Menentukan karakieristik profil klien korporasi potensial untuk jasa PORT.
b. Mesnyeleksi klien short-listed vang akan dijadikan prioritas pemasaran jasa
PORT.

Linlversitas Indonesia
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¢. Memberi jalan kepada PT. X untuk menentukan klien mana yang lebih
memiliki potensi keuntungan dalam jangka waktu pendek,
d. Membuat saran untuk meningkatkan pemasaran jasa PORT bagi PT. X

1.4 RBatasan Penelitian

Penclitian ini membatasi permasalahen hanya pada karaktenistik klien
potensial jangka panjang, jangka pendek dan aktivitas komunikasi pemasaran
yang terkait langsung dengan jasa PORT di unit usaha Solusi Informasi pada PT.
X bagi pasar korporasi di industri minyak dan gas bumi di Indonesia.

1.5 Metodologi

Penelitian ini menggunakan studi literatur terhadap sejumish konsep dan
teori untuk mengatasi permasalahan vang ada. Data vang digunakan dalam
analisis masalah adalah data sekunder vang didapatkan dari imemnal perusahaan

dan metode pengamatan langsung.

1.6 Sistematika Pembahasan

Penulisan karya akhir ini menggunakan sistematika pembahasan sebagai
berikut :
BAB 1: FENDAHULUAN

Menguraikan mengenai latar belakang peluncuran jasa PORT di PT. X,
perumusan masalah yang dihadapi PT, X, tujuan penelitian, batasan penelitian,
metodologi  pencliian, sistematika pembahasan  yang  diharspkan  dapat
memberikan gambaran mengenat karva akhir ini.
BAB 2: LANDASAN TEORI - -

Landasan teori yang diperlukan untuk mendukong analisis dan
pembahasan yang terkait dengan permasalaban PT. X,
BARB 3: GAMBARAN UMUM INDUSTRI DAN PERUSAHAAN

Guambaran umum mengeoai industri minyak dan gas bumi dan bisnis PT.
X yang meliputi latar belekang perusahaan, barang dan jasa PT, X, tren bisnis
dalam industri minyak dan gas bumi,
BAB 4: ANALISIS DAN PEMBAHASAN
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Memaparkan analisis yvang dilakukan berdasarkan konsep, teori dan data
yang diperoleh sertza metode analisis yang digunakan untuk mengatast kunct

permasalahan PT. X yang sesual dengan tujuan penulisan karya akhir ini,

BAB 5;: KESIMPULAN DAN SARAN

Memberikan kesimpulan dan saran yang dipercleh dan hasi} analisis dan
pembahasan vang telah dilakukan penulis pada Bab 4. Selain itu juga saran-saran
dari penulis yang dapat dilzkukan antuk perbatkan pada unit ussha solusi

informast.
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BAB2

LANDASAN TEQRI

2.1 Business-To-Business Marketing

Dalam dunia usaha, konsep Rusiness-To-Business (B2B) merupakan

konsep transaksi bisnis vang terjadi antara perusahaan dengan konsumennya vang

juga berbentuk perucahaan. Transaksi bisnis vang dilakukan kedua perusahaan

tersehut berbentuk pemasaran barang maupun jasa. Dalam bahasa lain konsep

B2B {idak memasarkan barangnya kepada konsumen akhir ataw konsumen

individu vang benar-benar memakai barangnya melainkan memasarkannya

kepada pengecer dan perusahaan yang membutuhkas, Hal ini jelas berbeda

dengan konsep pemasaran Buwsiness-To-Consumer {(B2C). Untuk lebih jelasnya

dapat dilihat melalui tabel berikut ini.

Tabel 2.1 - Perbedaan B2E dan B2C

BB

Bz2C

a. Pelanggan
b. Kepufusan
Pembelian
c. Volume
Pembelian
d. Fokus
Pemasaran
e. Jumlah
Belanggan

Perusahaan komersial, ingtansi
atan institusi pemerintah

Key Person

Banyak , toleransi terhadap
muty & jasa ketat
Key Person

Lebih sedikit bergantung pada

direct personalized marketing

Konsumen atag
Mausyarakat

Diri sendin

Sedikit, toleransi terhadap
mutu & jasa longgar
Pemakai akhir

Lebih hanyak, sangat
bergantung terhadap brand
barangnya

{Sumber : Hutt dan 8pekh, 2007)
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Berdasarkan tabel di atas, dapat kita libat .

A.

Pelanggan B2B merupakan perusahaan komersial, institusi den instansi
pemernintah, Sedangkan pelanggan B2C merupakan jenls perseorangan atau
masyarakst umuom,

Keputusan pembelian pada konsep B2B sangat dipengarulu oleh beberapa
key person dari pelanggan itu sendiri, biasanya transaksinya terkait dengan
volume yang besar dan sangat mementingkan kualitas dan lasa dari barang
atau jasa yang di pasarkan. Sementara itu, pada konsep B2ZC keputusan
pembelian hanya bergantung dengan keputusan dind sendirl yang melibatkan
volume kuantitas pembelian barang vang relatif sedikit dan kurang
memperhatikan mutu serta pelayanan,

Pemasaran barang atsu jasa pada B2B cukup hanya fokus pada key person
sedangkan pemasaran B2C difokeskan pada konsumen sebagai pemaka:
akhir barang tersebut.

B2B omumnya memiliki jumlah pelanggan yang lebsh sedikin sehingga iebih
memeriukan pendekatan direct persoralized marketing. Sedangkan
pelanggan B2C memiliki jumish pelanggan vang lebih besar, barang yang
ditewarkan sangat tergantung dengan merck (brand).

Menurat pemasar perusshaan dan penelii bidang pemasaran, dalam

melalukan kegiatan pemasaran terhadap konsumen B2B (business marketing)

juga terdapat perbedasan sangat nyata dibandingken dengan konsumen B2C

{consumer marketing), yaitu :

a.

Pemasaran pada B2B memerlvkan jalur distribusi jasa atan barang lebih
singkat dan lebih Jangsung dibandingkan pemasaran B2C.

Penjual dan konsumen B2B memerlukan proses negosiasi yang bersifat lebih
personal dan sedethana, Maka para pemasarnya dapat lebih jauh menghemat
bilaya promosi karesa kegiatan pemasararmya menjadi lebih efisien dan
efektif dengan direct mail dan trade jurnal. Kerena target promosinya sangat
terfokus, maka pemasar jadi lebith mudah dan lebib berhasil menjangkau
pelanggannya. Sedangkan proses negosiasi pada B2C lebih rumit dan perlu
biaya lehih besar karena faktor demografi konsumen yang jauh lebih lebar
sehingga harus melalui serangkaian media masa dan pengecer, Besarnya
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target konsumen ini juga menambah tingkat kesulitan pemasaran dalam
menjangkau kongumennya.

¢. Perusshaan BZB lebih membokuskan bisnisnya kepada relationship building
dan komunikasi untuk menjalankan strategi pemasarannya. Sedangkan B2C

lebih memfokuskan bisnisnya pengembangan barangnya.

2.2 Pemasaran Jasa

Antara barang dan jasa memiliki perbedaan. Namun perbedaan yang paling
mendasar adalah dari intangibility. Jasa lebih intangible jika dibandingkan dengan
barang manufaktur karena jasa tidak bisa disentuh seperti pembell menyentuh
barang ketika akan membeli. Hal ini menyebabkan perbedaan puls dslam

pengerizan sisi pemasarannya.

aE

@

Can't be stored for later sal

Gambar 2.1, Karakteristik Jasa
{Sumber : Kotler, Bowen, dan Makens, 2003)

Sedangkan perbedsan dart seg inseperohility menunjukkan jasa tidek bisa
dipisahikan dari penyedia jasanya. Selanjutnyz untuk perbedaan dari variability
dimana jasa ini sangat beragam dibandingkan barang manufaktur. Hal ini dapat

Universitas indonosia

Pemriotasan Klien..., Sofyan Fauzi, FEB Ul, 2009



11

ditunjuikkan dengan jasa vang diberikan terhadap konsumen bisa berbeda sesuai
dengan keinginan individy setiap konsumen vang berganiung dari kapan, dimana
dan bagaimana konsumen tersebul memerlukan jasa. Perbedaan jasa dan barang
yang menunijukkan perishability adalah jasa ini tidak bisa disimpan. Berbeda
dengan barang manufakiur yang bisa disimpan atau persedisan untuk penjualan
dan pemakaian berikutnya.

2.3 Pemilthan Segmentasi

Segmentasi Indust] penting bagi perusahaan untuk mencari beberapa
kriteria diantaranya ¢
a.  Anmalisis Pasar, bal ini untuk mengetahui tempat pemasaran termasuk
mengapa dan bagaimana konsumen membeli barang kitg

b. Pemilthan Pasar intinya. pilihan rusional darl mensegmentasikan pasar
sampai dimana kapasitas pasar perusahaan,

¢.  Manajemen pemasaran. mengetahui strategi. rencana dan program untuk
mencapal keuntungan lewat pemilihan segmentasi pasar.

Segmentasi ity pasti ada walaupun dengan perbedsan beberapa merek
dalam satu perusshaan. Kriteria segmentasi dapat dilihat dari berbapgal seg
{Shapiro dan Bonoma, 1984}, yaitu
a. Demografi

Menunjukkan gambaran umum mengenst perusahaan dan berhubungan
dengan kebutuhan konsumen yang umum dan pola kegupaannya, Contohnya ©
Jenis Industrinya , ukuran perusahaan dan lokasi konsumen.

b. Varabel operasi

Variabel ini lebih cermat dalam mengidentifikasi konsumen yang lebik
potensial dibanding dengan ciri khas demografi. Varibel operasi umumnya lebik
stabil dan memasukkan unsur teknologi, status pengguna dan non-pengguna
{berdasarkan barang dan mereknya}, dan kemampuan konsumennya (kerjanya,
tekniknya maupun finansialnya).
¢. Purchasing approach

Variabel ind sering banyak dilupakan oleh perusahaan dalam menentukan
segmentasi. Fakior yang mempengaruhi adalah organisasi fungsi pembelian,
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keluatan struktur organisasi, hubungan antara penjual dan pembeli, ketentuan
urrurn pembelian, dan krteria pembelian.
d. Fakior-faktor situasi

Faktor-faktor situasi mirip dengan variabel operasi hanya saj lebih
memiliki jangka waktu dan harus lebih mengetabui keadaan konsumennya. Hal
ini termasuk mencari seberapa penting pemenuhan barang yang dimiliki, aplikasi

barang, dan berapa banyak pemesanan barang,

Demografi .
Variabel Operasi sk A P
: ci
Purchasing Apperoach S e R - i
Faktor-Fuktor Situasi 2= ot
karakter Personal ; oo

Gambar 2.2.  Nested Approach
{Surober: Shapire & Thomas, HBR, May-Junc19284)

e Karakter personal
Para pemasar indusirial marke!, juga perlu memperhatikan karakter
personal setiap pembelinys, seperti kemirpan penjual dan pembeli, motivasi

pembelian, persepsi individu dan strategi mangjemen risiko.

Universitas Indonesia

Pemriotasan Klien..., Sofyan Fauzi, FEB Ul, 2009



13

Kelima segi tersebut bergina untuk memutuskan segmen mana yang
diambil dan strategi apa yang akan ditempuh perugahaan, veng kelimanya dapat
disatukan melalui Pendekatan Nesz,

Dari gambar di atas dapat dilihat bahwa segl scgmentasi yang satu
berhubungan dengan yang lainnya. Seperti misalnya segi demoprafi yang sangat
umum  yang dengan sangat mudahnya mencar] Kkarakteristik industri dan
perusahaan sedangkan dengan bagisn vang terkecil yaitu karakter personal yang
lebih spesifik, lebih susah votuk ditemukan segmennya.

2.3.1 Buying Center

Sub bab ini membahas tentang buping cenfer pads segmen pelanggan
B2B. Dalam B2B Markering dikenal konsep menpenai buying center vang terdiri
dari sejumiah individu yang berpartisipasi dalam keputusan pembelian dan vang
berbagl twjuan dan risiko dani keputusan tersebut. Komposisi buying center dapat
berubah dan situasi pembelian yang satu dengan vang lain. Tingkat keterlibatan
partisipan buying center juga dapat berubah dani tahapan proses yang awal sampai
akhit suatu pembelian yang dilakokan organisasi.

Degision-Making
Unit of a Buying
Organization is

Called Is Buying

Center.

Gambar 2.3, Buying Center Organization
(Sumber : Kotler, Rowen, dan Makens, 2003)
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Users adalah pengguna barang atau jasa yang akan dibeli atau disewa.
{/sers biasanya mengawali permintaan pembelian suatu barang atau jasa dan
mergka mungkin membust spesifikasi dari barang atau jasa yang dibutuhkan,

Gatekeepeers mengatur informasi vang akan di-review oleh anggota
buying center, Mereka juga mengatur komunikasi antara penjual dan anggots
buying cenler.

Influencers mempengamhi keputusan pembelian dengan cara memberikan
informasi alternatif untuk evainasi. atau membuat spesifikasi pembelian. Blasanya
influencers adalah mereka yang bekerja pada departemen teknis, seperti rekayasa,
kontrot kealitas, dan penelitian dan pengembangan, maopun konsultan teknis.

Deciders sebenarmya membuat keputusan pembelian walanpun mereka
tidak memiliki oforitas untek melakukannya. Identitas deciders sulit untuk
ditentukan karena secrang desigrr engineer mungkin menjadi deciders ketika
membuat spesifikasi vang “mengunci” kepada satu vender.

Appravers adalah wmereka vang mempunyai oforitas formal untuk
menyetujui suaty keputusan pembelian, contohnya adalah seorang presiden dan
suatu perusahaan.

Buygrs mwemiliki otoritas  formal unbuk memilih  suppiier dan
mengimplementasikan seloruh prosedur yang berhubungan untuk mengamankan
barang. Buyers blasanya adalgh agen pembelian pada yang mengeksekusi fungsi
adminisirasi yang bechubungan dengan purchase order.

Ada Hma (5) petunjuk untuk mengidentifikasi anggota buying conter yang
memiliki pesgaruh dan kuasa sangat kuat {(Sumber : Hutt dan Speh, 2007), yaitu :
a.  Mengisolasi personal steckholder
b.  Mengikuti alur informagi

Mengidentifikasi exper?
Trace koneksi ke manajemen puncak

e. Memabami peran purchasing.

2.3.2 Situasi Pembelian dalam Pasar B2B

Ada tiga (3) tipe situasi pembelian dalam pasar bisnis (Sumber : Hutt dan
Speh, 2007), yaitu :

Universitas indonasla

Pemriotasan Klien..., Sofyan Fauzi, FEB Ul, 2009



15

a. New Task,

Dalam siteast mew fask, kebutuhan dan permasalahan yang dihadapi
perusahaan calon pembeli sangat berbeda dengan vang dizlami sebelumnya.
Pengambil keputusan dalam perusahaan ini memeriukan sejumlah besar informasi
untuk mengekplorasi cara alternatif dalam mengatasi masalah dan mencari
alternatif supplier. Marketer dapat memanfaatkan situasi ym dengan berpartisipasi
secara akiif daiam tahap awal proses pembelian, mengidentifikasi masalah vang
dihadapi perusahaan, mengisolasi kebutuhan spesifik dan memberiken proposal
terhadap kebutuhan tersebut.

b. Straight Rebuy

Situasi  swraight relwy merupakan  situasi  perusahaan yang  hanva
memeriukan sedikit atan lanpa informasl baru sehingga tidak diperlukan solusi
alternatif. Bagl in suppiier. vany perlu dilakukan adalah menjaga hubangan baik
dengan memenubi setiap harapan vang responsif terhadap perubshan kebutuban.
Bagi out supplier. vang perlu dilakukan meskipun merupakan hal yang sulit
adalah meyakinkan perusahasn pembeli bahwa kebutuhan pembelian mereka
telalh berubah ataw kebutuhan harus diterfernahkan secarz berbeda sehingga
mereka perlu melakukan pengecckan ulang iterhadsp solusi yang ada bahkan
merevisi daftar supplier yang ada,
¢.  Muodified Rebuy

Dalam situasi modified rebuy, pengambil keputusan di perusahaan
merasakan bahwa sejumlah manfast dapat diraib dengan melskukan evaluasi
vlang terhadap alternatif-alternatif yang ada. Pernsahaan telah mendapatkan
pengalaman yung baik dari kebutuhan yvang zda pamun dimilal perlu untuk
mengari tambaban informasi dan pertimbangan solusi alternatif untuk kebutuhan
tersebut, Sitvasi medified rebuy sebagian besar muncul karena perusahaan kurang
merasa puas terthadap kinerja pemasok yeng ada ssat s, Usaha vang dilakukan
oleh marketer dapat berbeda sesuai dengan posisinya sebagai in supplier atau
merupakan salah satu penyulal bagi kebutuhan perusahaan saat itu atsu sebagat
out supplier atau mempakan calon pemasok vang bermaksud untuk menjadi
pemasok bagi perusahaan tersebul, /n supplier harus membuat setiap usaha vang
dilakukan dapat dimengerti dan memuaskan kebutuhan schingga memindahkan
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tipe situasi pembelian oleh pengambil keputusan menjadi streight rebuy. Bagi owt
supplier, situasi pembelian modified rebuy harus dipertahankan selama mungkin
sampal perusabaan pembeli mengevaluasi altematif penawaran. Salah satu
strategi yang efektif bagi out supplier adalah menawarkan garansi kinerja sebagai
bagian dan proposal.

Setiap individu dalam buying certer termotivasi dengan dorongan yang
kuat untuk mengurang tngkat ristko delam keputusan pembelian. Konsep
perceived risk ini meliputi dua (2) komponen yaitu ketidakpastian akan keputusan
yang dihastlkan serts tingkat konsekuensi yang diasosiasikan jika keputusan yang
diambil termyata salah. Perceived risk dan jenis pembelian sangat berperan dalam

membentuk sirukiur unit pengambil kepotusan.

233 Kesetiaan KlHen dalam Pasar Bisnis
Ada empat {4} jenis pembeli dalam pasar bistis. yaitu price buvers. value

buyers. convenience buvers. dan relaiionship buvers.

A
=
g o
é Pnce Value
! Buyers Buyers
2 LIy ¥
L+
:
onwenience ki
Relationship
§ s Buyers Buyers
3
Pty g ———rreprY m—pereerm——— ey
Low High
Importance of Product Differences

Gambar 2.4, Jenis Pembeli

{Sumber : Amlin, 2004)
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Dalam pasar B2B keuntungan dari klien yang setia sangat besar, tetapi cara
menciptakan dan mempertahankan kesetiaan ini tidak sama dengan pasar
konsumen. Di pasar bispis hanya mda korelast yang sangat kecil antara nilad

kepuasan dan kesetiaan klien (Narayandas, 2003).

2.4 Relationship Marketing

Sub bab ini membahas tentang latar belakang, perkembangan dan manfaat
implementasi sistem Relationship Marketing pada segmen pelanggan B2B. Sgak
awal, strategi pemasaran tradigional dan bagian pemasaran  perusshaan
menekankan pada perolehan konsumen sebanyak mungkin vang berfokus pada
“4P* {price. product, prometion, dan piace) dalam rangka memngkatkan pangsa
pasar, Dalam jasa marketing dikenal “8P>, vaitu price, product, promorion, place,
progess, physical environment, people, productivity & gquafity (Lovelock dan
Wirtz, 2007} Simasi ini berlaku hingga sekitar tahun 1960 dengan perhatian
utamanya adalah tetap meningkatkan volume transaksi sebagai alat ukur kinerja
yang digunakan terhadap strategi pemasaran,

Pada sekitar tahun 1980 kemudian rouncul tren di bidang pemasaran
dimana perusahaan B2B lebih memahami cara-cara membina hubungan dengan
mitra bisnisnya. Dengan pengamatan dan perusahaan bahwa dengan membina
svatu hubungan bisnis akan menghasilkan dampak positif yang signifikan
terhadap kinerja perusahaan. Tren bam ini bermula dar pemikiran bahwa
perusahaan  dalam  menpgembangkan hubungan dengan mitra  bisnisnya
memerhukan kegiatan yang dilakukan secara kontinu. Kegiatan ini dilakukan pada
kebijakan dan praktek bisnis, unsur saling mempercayai dan berkomitmen dalam
hubungan tersebut, kerjasamna yang saling menguntungkan, dar kepuasan, Selursh
kegiatan vang diperiukan dalam membangun hubungan usaha merupakan faktor
penting vang scharusnya menjadi perhatisn perusahaan. Kegiatan ini jugs
membantu menciptakan hubungan bisnds yang berorientasi profit dan walue yang
sifatnya saling menguntungkan.

Perubzhan ini menyebabkan revolusi besar-besaran di bidang industn
marketing. Para marketerpun mulai mengubah fokusnya, yang menjad: lebih
fokus pada key person yang mempengaruhi keputusan pembelian klien.
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Relationship Marketing adalah filosofi dalam melakukan usaha yang
berorientast stratejik dimana fokusnya menjaga dan meningkatkan hubungan
bisafs yang baik dengaan current customer dibandingken melakukan akuisis:
pelanggan baru. Kegiatan pemasaran Relationship Marketing adalah sirategi
pemasaran yang diharapkan dapal meningkatkan volume transaksi dengan tujuan
meningkatkan profitabilitas, revenue, dan kepuasan pelanggan.

Berikut beberapa alasan yang imendoreng para  pemasar nmola
berkonsentrasi untuk menjalin hubungan dengan pare pelanggan dan partner
mereka, yaifu .

a. Kemajvan di bidang teknolog informasi {T1)

Kemampuan analisa yang berkembang, mudah dipergunakan dan relevan
dengan informasi date miliknya membuat perusahaan bisa mengintegrasikan
strategi “4P” atau “8P” dengan pembauran pemasaran vang berdasarkan respon
dan pelanggannya.

b. Fungsi dan Direct Marketing

Kegiatan ini membuat perusahaan lanpsung berhadapan dengan tarpet
schingga lebih efekiif daripada pemasaran tradisional.
c. Kesetiaan pelanggan

Perusahaan B2B yang berhasil memiliki pelanggan yang setia akan
memperoleh keuntungan vang lebih tinggi dibandingkan dengan B2C vang hanya
mengandalkan besarnya pangsa pasar. Hal ini juga mengurangi risiko kerngian
vang mungkin akan ditanggung perusahaan.

Sebuah fungsi penting darl relationship marketing dalam industrial
marketing adalah membangun one-fa-one relationship dengan pelanggen.

2.5 Maenghindari Komoditisasi

lika commoditization bekerja dalam suatu tempat dalam value chain, maka
ada proses berlawanan vaitu proses de-commodotization pada teropat lain dalam

value chain yang ada.
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Dan jika proses commoditization dan de-commoditization terjadi secara
kontinu pada perjalannys, maka akan menyebabkan vang berputar di tempat yang
berbeda setiap waktunya.

Serua pasar nantinya akan mengalami perputaran dimana dia akan tumbuh
dan berkembang sampsai batas wakty fertentu, menjadi komoditi dan lalu aldumys
akan jatuh. Banyak perusahasn yang masa bisnisnya sudah menjadi komoditi
menampitkan keahlian bisnisnya sama atau lebih baik dibanding pesaingnya. Hal
int terjadi karena mereka telah mempelajan bagaimana menampilkan value
mereka kepada para pelanggannya.

Dengan meningkatnya bisnis komoditi akan lebih menguntungkan bila kita
mengetahui bagaimana dan kapan untuk mengembangkan barangnya meialu
inovasi, pelayanan dan hubungan baik dengan pelanggan dan bagaimana dan
kapan mengambil tindakan tidak mengembangkan barang dan menghemat biava,

Pada teori producr fife cvele imi digamobarkan babwa pengapgkatan barang
pada mulanya akan berialan sangat lambal seperti halmyva produsen ketika
mencoba barang tersebut, Pada mulanya diperlukan adanya pendidikan untuk para
konsumen dan pendekatan dengan para supplier untuk mengatasi ketidakpastian
telnis. Lama kelamaan ketidakpastian akan berkurang, mulai banyak pelanggan
menggunakan barang kita, dan pasar mulai berkembang dengan cepatnya. Namun
dengan berkembangnya pasar akan muncul adasya pesaing dan menyusul
schingga mulal terjadi perang harga. Pelanggan yang telah mengetahui adanya
pesaing mulal merasa “di atas angin” sehingga seialu membandingkan harga,
Produsen mulai mengadakan peningkatan pelayanan seperti pengiriman yang
cepat, garansi barang, ketersediaen barang, dan lain-lain, Namun dengan
penambahan ini akan meningkat pula biaya yang akan dikeluarkan bagi produsen,
sementara pelangpan tidak azkan mau menambah biaya atas peningkatan
pelayanan. Produsen akan menawsarkan barang dan jasanya dengan harga rendah
dan heberapa produsen akan mengadakan akuisisi untuk menjaga agar produksi
mereka tetap berjalan dalam menghadapt lingkungan persaingan.

Manajer  kebanyakan mengenali  tandatanda awal  tegadinya
commoditization vattu mulai meningkatoys persaingan, pesaing yang mengklaim
punya barang yang serupa, para pembeli mulal enggan membayar untuk barang
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tambahan vang tidak perlu dan jasa untuk mengiringt penjualan barang, dan mulat

adanya tekanan pada harga dan margin pemesanan secara umur,

Low ; High
Cost o Serve

Gambar 2.5, Polential Buying Bekavior Segments

(Sumber : Rangan dan Bowman, HBR | Sep 19%4%

Pada gamber Ji atas, garis diagonal wahe axis menunmjukkan bahwa
perusahaan meningkatkan harganya maka nilal jasanya juga. Semua bagian di atas
g}u’ig diagonal value axiy menunjukkan strategi barang deferensiasi sedangkan
yang berada di bawah garis diagonal menunjukkan bahwa perusahaan tidak
berkeinginan meningkatkan jasanya vang diberikan bersamaan dengan barangnya.

Strategi A merupakan strategi papan atas bagi pengusaha-pengusaha karena
strategi ini memberikan tingkat keuntungan vang paling begar, sedangkan strategi
B dan C memastikan pengembalian yang memadai dan adil bagi perusahaan.
Strategi B menekankan perbedaan dengan memingkatkan jasanya, sedangkan
strategi T menekankan pada pendekatan Jow cost. Perusahaan mengambil strategi
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B atan C tergantung dari kekuatan dan kelemahan dalam menghadapi pesaing

dilapangan. Strategn D paling jarang dilakukan oleh perusahaan, sehingpa hal

vang kemungkinan besar terjadi adalah kerugian bagi perusahaan.

a)

b)

Ch

d)

Sebagai analisis final, ada 4 macam strategi yaitu :
Strategi Value-Added
Memindahkan diagonal value dengan adanya peningkatan harga seiring
dengan penekanan jasa. Tujuan strategi ini adalah untuk memanjakao
konsumen dengan jasa vang Dbanyak, memungkinkan supplier
mendapatkan harga premium dibandingkan dengan pesaing,
Strategi Proses Inovasi
Memindahkan diagonal value dengan mengurangi harga dan juga cos? to
servenya. Untuk Jebih jelasava perusahaan menawarkan barang ke
konsumen dengan harga murah tapi dengan mengurangi famlah jasz yang
akan di dapat.
Strateg Fokus Pasar
Memindahkan diagonal value dengan fokus pada konsumen yang akan
membayar lebih untuk penekanan pada jasa karena konsumen tersebut
menghargai jasa yang diberikan. Strategl marke? focus ini merupakan
upaya penghentian kembali dad perusshaan yang teizh terlanjur
mengambil ke kuadran D. Agar strategi ind sukses sebaiknya perusahaan
memilih konsumen untuk hubungan jangka panjang yang menawarkan
penckanan pada jasa.
Strategi Inovasi Jasa ,
Memindahkan diagonal value terutama dengan menurunkan cos? fe serve.

Stratept ini pun kembali memfokuskan pada konsumen.

Strategi 1 dan 3 merupakan strategi vang bergantung pada permintean,

Kepercayaan membedakan barang dalam benak konsumen dengan penekanan

yang sewajarnya. Sedangkan stratepi 2 dan 4 merupakan strategi yang bergantung

dari jumlah persediaan. Kepercayaan menjadi efekiif pada manufacturing dan

pemasaran barang kepada konsumen yang lebih sensitif terhadap harga.

Dengan menambah volue dengan mencan posisi vang fow cost, perusahaan

akan terus menunjukkan profit margin yang bagus, Setelah industri bereaksi
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terhadap status komoditi, perusahaan dapat berinovasi memutuskan perputaran
dan kembali pada Jeve! yvang menguntungkan,

2.6  Strategic Account Management

Strategic account adalah klien dengan hubungan yang berdasarkan
kolaborasi dan pengambilan keputusan secara bersama-sama baik dengan pembeli
maupun penjual, dan hersama-sama menginvestastkan waktu serta sumberdaya
keduanya untuk s#rategic relationship {Cravens dan Piercy, 2009). Pendapat lain
menyebutkan babwa siralegic accown adalah Klien yang hubungan bisnisnya
berperan sangat penting atan faktor vang menentukan keberhasilan perusahaan
supplier, demikian juga schaliknya terhadap keberhasilan klien. Hubungan ini
memiliki tujuan bisnis tidak hanya pendapatan yang didapatkan perusahaan, tetapi
jauh lebih penting dari pendapatan yaitu, kredibilitas perusahaan di key marker
untuk meningkatkan penjualan di masa mendatang (James, 2007).

Strategic account atan key account merepresentasikan klien (Huwt dam
Speh, 2007) sebagai berikut
Pembeli dengan persentasi volume yang signifikan dar total penjualan.
Melibatkan beberapa anggota organisas: dalam proses pembelian,

Pembelian untuk organisasi dengan geograhis yang tersebar,

pon oo

Mengharapkan respon koordinasi vang baik dan jasa yang spesial seperh,
support logistik, manajemen persediaan, price discount, dan customized
applications.

Untuk sejumlah perusahaan yang aken terus bertambah, Strategic dccount
Management (SAM) menyediakan model yang inovatif untuk mengatur hubungan
kerjasama dengan klien, dan perusshaan harus memilih sefumiah klien yang
paling penting. Yang perlu digarisbawahi adalah ketike klien mulai aktf
meningkatkan konsentrasi pada supply base dan berusahz membatast jumlah
calon penyalur atau supplier.

Dasar perikiran untuk SAM adalah svatu perusahaan klien yang paling
peating bagi penyalur memeriukan sumberdaya dengan dedikasi dan value-adding
activities yang spesial (seperti pengembangan barang bersama, rencana bisms,

dan konsultasi jasq) dalam value yang dilawarkan. Sebagai bisnis model vang
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bare SAM iidak loput dari risiko ketergantungan yang tinggi dengan sorasegic
clients. Investasi yang dilaksanakan sebaiknya dipertimbangkan dengan weighed

berdasarkan risiko ketidaksetiaan klien dan perubahan strategi klien.

i
i

STRATEGIC
ACCOUNTS

High

S

Developing > \ MAJOR

Accounts SN ACCOUNTS
Customer | TRADITIONAL
| Revemte & MIDDLE

Prospecis _ MARKET

Low Low High

Customer Servive/ Relationship Requirement

e o tuns e i pnns s s T - e e w e

Gembar 2.8, Mapping Customer Prospects and Relationship
Requirements
{Sumber: Pierey dan Lane, Joumal of Business Stategy: 2006)

Perbedaan penting antars strategic account don major account di atas
adalah hubungen antara penjuat dan pembeli, Penjualan terhadap major gccount
biasanya besar dan mempunyai penanganan yang spesial, tefapl hubungan yang
terjadi antara pembeli dan penjual tetap tradisional.

Ada potensi perilaku eksekutif yang tidak ebis untuk mendapatkan komisi
tersembunyl yang harus diwaspadal dant strafegic account management (Piercy
dan Lane, 2006).
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2.7  Shareholder Valne

Suaty aset dapal digambarkan dengan luas sebugai setiap benda, yang
berhubungan dengan organisasi, atau berasal dari manusia yang membuat
perusahaan menghasilkan dan melaksanakan strategi yang dapst memanfaatkan
aset itu sendiri sehingga pasar dapat mepjadi lebih efisien dan efektif

Untuk menetapkan nilai pada market-based assets, akan dihadirkan sebuah
rangka pengertian vang menghubungkan aset vang telah dikeluarkan umiuk
mencapat financial performance dan mulal menyarankan aktivitas pemasaran apa

saja yang bisa dikenali, divkur dan dikomunikasikan.

Yabel 2.2 ~ Hubungan Market-Based Assers ke Sharcholder Value

Muarker-Based Market Shareholder Value
Assets ﬂ Performance

Cusiomer Faster Market Accelerate Cash Flows
Relationsirips : Penetration
- Instalied Rase ~ Jaster irials Enhence Cash Flows

- faster refervols
Partner - faster adoption
Relutionship ; Price Premium
«  Network SalesiSarvice Cost

' Leyalty/Retention

1

i

{Sumber; Telab diolah kemhali dari Srivastava, Shervani & Fabey, Jurnal of Marketing, Jan 1998)

Dari tabel di atas terdapat dua tipe dari markes-based assets yaitn hubungan
konsumen dan hubungan persekutvan (parsrership). Jika konsumen kita berupa
pelangpan akhir, kepuasan konsumen bergantung pada brand eguify. Penting
uniuk dicatat, brand eguity berbubungan langsung dengan dasar pemikiran
konsumen {nstalled based wsersy. lika konsumen kila merupakan anggots

channels, konsep yang sama akan tferjadi namun atribui yang disampaikan
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mungkin saja berbeda. Intinya pada tabel pertama ini, menggambarkan hasil
aktivitas yang dirancang untuk menparahkan vadue kepada konsumen. Sedangkan
pada tabel keduas merangkum tentang akibat dari tingkah laku konsvmen yang
gianggap diinginkan oleh perusahaan.

Selanjutnya kita coba untuk mengurangl kekurangan dengan menguii
pendekatann menaksir aset untuk mengensli kunel yang mengendalikan nilai
sharcholder. Pengendali tersebut adalah mempercepst dan menambah cashflow.

|
|
i
i
I
l
i
|

Price/Muarket share premiums
Cross-sell productiservices
Develop new uses
Enlancing Lower sales and service cost
Cash Flows Reduce working caphtal
- Accelerating
i - Cush Elows o
'i : ol
= -
E o
< Faster response i marketl Bre
3 Referrals
Time 1o mariel pedeptoncs
Strategicoitiunces, cross-promefions
. i == 2 =2 L= i 7

Wakéu '

Gambar2,7.  Mempercepat dan Meningkatkan Arus Kas
{Sumber: Telah diclab kembali dart Scivastava, Shervani & Fahey, Jumnal of Marketing, Jan 1558}

Universitas Indonesia

Pemriotasan Klien..., Sofyan Fauzi, FEB Ul, 2009



BAB 3

GAMBARAN UMUM INDUSTRI DAN PERUSAHAAN

3.1 Gambaran Umum Industri Minyak dan Gas Bumi

Pada indusiri minyak dan gas bumi, terdapat tiga (3) segmen utama dari
sisi value chain, yaitu . upstream, midstream, dan downstream. Upstream atau
disebut juga sckior buhy adalah bisnis wtama di industd minysk dan gas bumi
untuk menghasilkan produksi minyak mentah atau gas alam dari dalam lapisan
bumni sampai dengan penginman ketempat pengolahan minyak.

. O&G ENTERPRISE .

Develoemant Transport Distribution
Produchor Refining *Retai

—Selssn soguisifon T-Reserptr Equipment Crude Eroduck Frogduct
—Seismic processing management Malntenance pracessity wanspnt Saies
~well construetios ~EOR Flulo

~Farmation Evaksticn ~&Mcal Lin compression

~Figig deveinpment  —Fluid irzatment

~Liriing & Testng  ~Equipment
malntenance

—UPSTREAM—/—_ M;;;)sTREAM‘:‘WDQWNSTREAM“*

CGambar 3.1, Palue Chain Segmentation
‘{Sumber « intemal PT, X)

" Sektor hulu ini divvulai dari eksplorasi, pengerbangan, sampai dengan
produksi. Transportasi pengiriman minyak mentah atau gas bumi bisa dilakukan
dengan menggunakan kapal tanker maupun pipa minyak atau gas pada sektor
midstream. Selain itn, pada seklor midstream juga dilakukan pembuatan
konstruksi platfors: untuk memproduksi minyak dan gas bumi, Downstream atau
disebut juga sektor hilir merupakan bisuie pengolahan minyak menteh menjadi
barang seperti bahan bakar minyak (BBM), ofi pelumas, dan lain sebagainya.

26

Pemriotasan Klien..., Sofyan Fauzi, FEB Ul, 2009



27

schagainya, Sektor hilir dimulai dari pengolahan minyak mentah sebagai bahan
baku menjadi barang akhir, distribusi minysk ke pengecer, sampai dengan pihak
pengecer seperti stasiun pengisian bahan bukar smum (SPBU) dan penjual barang

oli pelumas. PT. X berkonsentrasi pada sektor hulu,

3.1.1 Kategoeri Perusshaan Minyak dan Gas

D4 industri ind ada beberapa kategori perusahaan, yaitu :
a.  Persahaan minyak internasional

Perusahaan minyak internasional adalah perusahaan minyak dan gas yang
beroperasi di banyak negara dengan standar operasional yang telah ditentukan
oleh kantor pusat. Penawaran terhadap teknologi baru harus dilakukan pada
kantor pusat dan kantor cabang. Jika teknologt baru bechasil diadopsi menjadi
standar operasional perusahzan oleh kantor pusal. maka teknologi ini berpotens:
tinggi untuk diadopsi oleh kantor cabang mereka di seluruh dunia. Perusahaan
minyak internasional biasanya pernsahaan skala besar yang merupakan acaan di
industri ini. Contoh perusahaan minyak intemasional adalali ExxonMobil, Sheli,
Total, Chevron, ConocoPhillips, ENI, Petrobas, Hess, dan lain-lain.
b, Perusahaan minyak nasional

Perusahaan minyak nssional adaiah perusahaan minyak dan gas yang
beroperasi di nepara dimana perusahaan tersebut berasal. Perusabaan minyak
nasional mungkin beroperasi dilebih dani 1 {satu) negara, tetapi kanlor cabang
mereka di luar negeri lebibh independeny dalam menentukan teknologi yang
digunskan dalam operasicnal. Perusahsan minyak nasional biasanya merupakan
powerhouse yvang dimiliki oleh pemerintah. Contoh klien nasional di Indonesia
adalah Pertamina dan Medco. Conioh perusahgan minyak nasional di luar negen
adalah SaudiAramco (Arab Saudi), ADNOC (UAE), QatarPetroleum, Pemex
(Meksiko), dan fain-lain.
¢. Perusahaan minyak kategori kecil dan menengah

Perusahaan minyak kategoni kecil dan menengsh adalah perusahasn
minyak dan gas bumi di Iuar kedua kategori di atas dengan skala bisnis yang tidak
terlaliz besar. Contoh perusahaan minysk kategoni kecil dan menengah adalah
ElnusaBangkanai, PacificQil, StarEnergy, dan lain-lain.
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3.1.2 Proses Pengadaan Migas di Indonesia

Proses pengadaan minyak dan gas bumi di Indonesia harus mengacu kepada
pedoman tata kerja no. O07/PTK/VIZ004 tentang pengelclaan rantai pasok
kontrak kerja sama dari BPMIGAS (Badan Pelsksana Kegiatan Usaha Hulu
Minysk dan Gas Bumi). BPMIGAS adalah baden hukum milik negara yang
dibentuk berdasarkan peraturan pemerintah 10,42 tahun 2002 sesuai amanat UU
22 tahun 2001, BPMIGAS mempunyai fungsi melakukan pengawasan
terhadap kegiatan usaha hulu agar peagambilan sumber daya alam minyak dan
gas bumi mililk Negara dapat membenkan rnanfaat dan penenimaan yang
maksimal bagi Negara untuk sebesar-besamys kemakmuran rakyat.

Semua peruszhaan minyak dan gas bumi di wilavah Indonesia adalah
kontraktor dari BPMIGAS. Seluruh kegiatan operasi perusahaan-perusahaan ini,
mulai dari perencamaan. pengadaan sampal dengan eksekusi diawasi oleh
BPMIGAS. Dan proses pengadaan barang atau jasa harus mengikuti sruran vang
berlaku dart BPMIGAS. 7ender merupakan aturan pengadanan barang dan jasa
yang wajib dilakukan oleh perusahaan minyak dap gas bumi di Indonesia. Aturan
ini dibuat oleh BPMIGAS untuk mendapatkan biaya operasional yang paling
efisien, karena seluruh biaya operasioral kontraktor minyak dan gas bumi skan
dibebankan terbadap Negara melalui BPMIGAS. Biaya operasional ini hanya bisa
dibebankan terhadap Negara jika kontrakior minyak dan gas bumi mengikuti
aturan pengadaan yang berlaku. Aldbatnyva selurvh program pengadasn hars
melahui proses fender yang tidak sederhana dan membutubkan waktu lama.

3.2 Gambaran Unsum Perusakaan

PT, X memiliki keyakinan bahwa keragaman budaya dan gender memacu
adanya kreatifitas. Oleh karena ite, mercka memperkerjakan 87.000 orang dan
lebih dari 140 kewarganogaraan yang berbeda dan bekerja tersebar di 80 negara,
Setiap pekerjanya memiliki komitmen untuk bekerja dengan klien dengan level
yang lebih baik dari waktu ke wakta, schingga menambah valie perusahaan,

PT. X memiliki unit operast Solusi Informast vang menyedizkan jasa
piranti lunak di bidang eksplorasi dan produksi, manajemen {nformasi, digital
infrastructure, dan jasa. Unit operasi ini membantu memberikan kemudahan bagi
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perusahaan minyak dan gas dalam menyelesaikan tantangan penanganan reservoir
vang sulit dewasa ini, Peningkatan efektifitas tim E&P dilskukan dengan
innovative workflow yang bisa terjadi dengan adanya kolaborasi terbuka dan jasa

global yang komprehensif.

3.2.1 Sejarah dan Perkembangan PT. X

PT. X didirikan pada tahun 1927 oleh dua {2) bersaudara vang
menemukan wireline logging sebagal tekaik untok mendapatkan data downhole
dalam sumur minyak dan gas, Sejak penemuan ini, PT. X telah secara konsisten
melakukan investasi uang dan wakt yang signifikan vatuk R&D {(Rescarch &
Development) dalam jangka panjang demi mencapai kepemimpinan teknologi. PT.
A memiliki fasilitas pusat weknologi R&D sebanyak 25 buah yang tersebar di
selurch dunia,

PT. X merupakan sebuab perusahaan werkemuka yany menyediakan jasa-
jasa pelavanan pada ladang-ladang minvak. Dipercava unnuk menghantarkan
hasil yang lebih baik dan meningkatkan kinera dan E&P (Explorasi dan
Produksi) pada perusahaan minyak dan gas «i selurvh dunis. Melalui bagian
pengoperasian sumur dan bagian fasilitag revearch dan engineering-oya, PT. X
bekerja mengembangkan barmang, jasa, maupun solusi yang dapat meningkatkan
kualitas dan perilaku konsumen yang didengar Hngkungan,

Selain menyediakan pengetahvan dan inovasi teknologi, PT. X juga
menyediakan layanan kerjasama kepada konsumennva. Hal ini dijslankannya
selama lebih dari 80 tahun,

Sekarang, telah dikembangkan teknologt terking untuk jasa dan solusi yang
mungkin bagi konsumen untuk mengartikan data yang diperoleh sehingga dapat
digunakan sebagai informasi yang berguna, kemudian mengubah informasi ini
menjadi pengetahuan untuk pembuatan keputusan kapan saja dan dimana saja.
Dengan memanfaatkan teknologi informasi akan mepawarkan beragam
kesempatan untuk meningkatkan efisiensi dan produktifitas. Hal ini merupakan
langkah untuk mengobah informasi tradisional “Just in case” menjadi informast
“tepat waktu” yang memenuhi kebutnhan perubahan pada konsumennya.
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3.2.2 Struktur Organisasi PT. X

Struktur organisasi rnanajernen yang dimiliki oleh perusahaan PT. X
terithat seperti gambar di bawah ini. Ada beberapa manajer operasi vang
bertanggung jawab berdasarkan demografl, seperti manajer untuk lokasi Sumatra
dan manajer untuk lokasi Kalimantan. Di luar Sumatra dan Kalimantan, maka
tanggung jawab langsung di bawah Manajer Operasi Indonesia.

Manajer
Indonesia

e 47 Manager s/ Manakr i ) ( )( 3
YERE { ‘i ( ,
{ SO s 3&31 i) ?emami i Mmm) Keangan || Craliy )

T

(ﬁ?ﬂ:;as;) (:Dni’m )Go«egxﬁg}) K Dﬂ )(1&&&33)( [t )

Gambar 3.2.  Struktur Organisasi Manajemen PT. X Tahun 2009
{Smmber ; mernal PT. X

Setiap unit usaha memiliki Manajer Operasi yang bertanggung jawab
langsung terhadap Manajer Operasi Indonesia. Manaler Pemasaran berfanggung
jawab untuk fungsi pemasaran dan penjualan dari seluruh unit usaha PT. X di
Indonesia. Sisanya adalah fungsi support yang bortugas membantu operasi
perusahaan sehart-hard
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Gambar3.3.  Struktur Organisast Manajemen Solusi Informasi
Bumber : internad FT. X3
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Urat usaha Solust Informesi memiliki strukifor organisasi yang sepett
gambar di atas. Struktur Qrgaziisasi ini merupakan hasil perampingan vang
dilakukan sei¢lah adanya pengurangan tenaga kega sejak akhir tahun 2008 sampai
dengan saat penyelesaian penulisan tesis ini di bulan April 2009,

Hasil perampingan organigasi dibvat depgan dua manajer utama yang
bertanppung jawab langsung terbadap Manajer Operast Solusi Informasi. Dalam
organisasi ini dibuat dua tugas utama yaitu, penjualan dan delivery jasa. Sumber
daya marnusia yang bertugas uniuk memasarkan jésa PORT adalsh Rusiness
Development Manager vang dibante oleh decount Manager dalam tahap
penutupan penjualan. Dari struktur di atas terlibat sumber daya manusia vang
bertugas untuk memasarkan jasa PORT dan jasa atau barang lainnya dari onit

usaha Solusi Informast sangat terbatas.
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ANALISIS DAN PEMBAHASAN

41 BisnisPT. X
PT. X melakukan transaksi bisnis dengan klien yang berbentuk perusahaan

di industri minyak dan gas bumi. Perusahaan klien ini menggunakan jasa PT, X
untuk menghasilkan produksi berupa minyak mentah atau pas bumi seperti LNG.
Tidak ada konsumen akhir sebagai pengguna hasil peagolahan minyak mentah
dan gas bumi yang menjadi klien PT. X atau dengan kata lain PT. X hanya
melakukan pemasaran business-to-business {B2B).

Revenue PT. X didapatkan dan jasa vang dilakukan uatuk membanty
proses pengeboran, monitoring selursh aktivitas pengeboran secara realtime.
melakukan pengambilan data logging di lapangan. penguilan sumur-sumur, dan
lain sebagamya. Selurub akuvitas mi merupakan jasa yang tudak bisa dilthat dan
dirasakan secara langsung karena bersifat fmtagible. Jasa PORT tidak bisa
distmpan dalam persediaan karena sifatnya perishabdle, tetapi peralatan PORT bisa
disimpzm uatok peﬁggzmaan selanjutoyva,

PT. X harus mengurangl kondisi idle yang mungkin terjadi tedhadap
peralatan PORT dan berusaha meningkatkan utilisasi peralatag PORT dan tenaga
ketjanya. Utilisasi dapat ditingkatkan dengan melakukan aktivitas pemasaran
terhadap klien. Kuslitas jasa yang diberikan akan sangat tergantung oleh
kemampuan tim di lapangan untuk mengatasi segala tantangan vang mungkin
dihadapi. Keahlian dan pengalaman fims akan sangat menentukan keberhasilan
suate proses pengeboran terutama untuk sumur-sumur yang memiliki risiko
4.1.1 Potensi Pasar Korporasi

Ada dua klasifikasi pekerjaan rig yang aktif, yaitu pekerjaan drifling rig
dan workover rig. Pekegaan drilling ripg terdin dard pengeboran sumur
pengembangan dan sumur eksplorasi. Keduanya melakukan proses pengeboran
.secarg aktif untuk meningkatkan kedalaman sumur dan mencapal prospek minyak
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dan gas bumi yang terbaru. Workover rig melakukan tahapan pekerjaan setelah

proses pengeboran untuk menyelessikan sumur atau merawatl sumur vang telah

berprodukst.
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Gambar4.].  Aktivitas Rig di Indonesia
(Sumber : imternal porusahaan PE, X)

Dilihat dari gambar di atas, jumlah rata-rala rig yang aktif melakukan
proses drilling dan workover diwilayah Indonesia sejak tabun 2007 sampai
dengan tahun 2009 sejumlah 117 sampal dengsn 139 unit rig. Jumlah ind
memberikan indikasi yang cukup baik bahwa banyak perusahaan Migss yang
secara aktif melakukan proses pengeboran untuk mencari prospek baru dalam
rangka peningkatan produksi aten mempertahankan besarnya produksi minyak
dan gas burmi.

Aktivitas pengeboran bisa dilakukan di daratan atau lepas pentai
tergantung dari lokasi lapangan minyak dan gas bumi. Sebagian besar rig yang
beroperasi merupakan lgnd rig yang beroperasi di darstan, Sedangkan pekerjaan
rig lepas pamtat dibedakan menjadi dua, yaitu pekerjaan pengeboran lepas pantai
untuk laut dangkal den laut dalam atau deepwater,
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Gambar 4.2, Aktivitas Rig Berdasarkan Kedalaman Laut
{Sumber : internal peTusaiman FI. X)

Dilihat dan gambar di atos jumiah rig vang melakukan pekerjaan
pengeboran lepas pantai vntuk lsut dalam fummiahnya sangat terbatas. Hal int
terjadi karena spesifikasi rig yang khusus dan harga sewanya sangat mahal,
sehingga tidak semua peruszhaan Migas mampu untuk menyewa deepwater rig
dan melakukan pekerjasn pengeboran lepas pantai di laut dalam,

Jumiah rig ini yang aktf & wilayah Indonesia sangat terbatas tetapi ada
beberapa perusahaan Migas yang membentuk konsersium untuk menyewa rig ind
dalam rangka memenohi jangka wakty minimum penyewaan rig. Perusahaan-
perusahaan Migas ini teriarik untnk berinvestasi dalam pengeboran di laut dalam
oleh karena tingginya harga minyak dunia ¢i tabon 2008 vang pernah mencapai
harga US§ 140 setiap barelnys. Contoh konsorsium yang terbentuk di Indonesia
adalah konsorsium untuk pekerjaan pengeboran di Selat Makasar yang terdini dani
enam perusahaan Migas internasional.

Pekerjaan pengeboran lepas pantai untuk laut dalam memiliki tantangan
yang sangat besar dan berisike tinggi, schingga sangat berpotensi unink
menggunakan jasa PORT dar PT. X.
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4.2 Alur Penyaringan

PT. X melakukan beberaps beberapa perubahan dalam kondisi krisis global,
diantaranya perampingan stroktur organisast dengan adanya pengurangan tenaga
kerja dan target perusahaan tahun 2009 yang dibagi menjadi semester satu dan
semester dua. Dengan tenaga kerja pemasaran yang terbatas dan jangka waktu
target vang yang lebih singkat, maka diperlukan suvatu proses siklus penjualan
yang lebih efisien, Siklus penjualan ini dapat dipersingkat oleh tim pernasaran
vang jumlahnya sangat terbatas dengan mengurangi jumiah klien yang dibidik di
tahun 2009, Sehingga pedu dilakukan penyaringan klien korporasi untuk
mendapatkan sejumiah kecil klien yang perlu diprioritaskan di tahua 2009,

Dibuat suata framework sebagal alur penyaringan untuk mencapai prioritas

klien seperti gambar di bawah ini.

Daftar klien Klien potensial Kiien prioritas
korporasi shori-fisted
o 4 e T A T W T,

Gambar4.3.  Framework Alur Penyaringan

{Sumber 1 analisis penulis)

Kemudian, ahw penyaringan dibagi menjadi dua tahap untok menghasilkan
prioritas klien yang berbeda. Prioritas ini bisa dilihat dar kebutohan jangka
pendek dan jangka panjang K chutvhan jangka pendek diperdukan vntuk mencapai
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tazget semester kedua tahun 2009 dengan sumber daya tim pemasaran yang sangat
terbatas, Kebutuhan jangka panjang dengan jangka waktu tiga (3) sempai dengan
Hima (5} tahun kedepan direncanakan untuk pertumbuhan biseis serelah krisis

keuangan global berlalu.

4.2.1 Daftsr Klien Korporasi

Daftar klien korporasi adalah sejumlah perusabaan minyak dan gas bumi
vang beroperssi di wilayah negara Indonesia. Klien komporasi terditi dari tiga
kategori seperti yang swianh dibahas pada Bab 3, yaitu perosahaan minyak
internasional, perusahasn minyak nagional, dan perusabaan minyak kategori kecil
dan meneagah. Kemudian, dibuat batasan untuk daflar klien korporasi yaita
perusahizan minyak dan gas bumi yang sudah bertransaksi bisnis dengan PT. X,

PT. X melakukan suzatu proses anslisis dari sisi keuangan dan hukum bagi
calon klien. DaRar perusahaan ini merupakan datwa internal PT. X vang sudsh
dipastikan sebagai klien PT. X di Indonesia. Departemen keuangan PT. X
membuat tiga kategori kiien berdasarkan kemampuan kevangannya, vaim klien
tidak terbatas, klien terbatas, dan klien denpan kondisi. Klien tidak terbatas adalah
klien yang mempunyai kinerja kevangan vang sangat baik, sehingga tidak dibatasi
Jjumiah kredit trangaksi yang dapat dilakukan dengan PT. X, Klien terbatas adalah
kien yang dibatasi jumlah transaksinya dengan jumish kredit maksimal tertentu,
Sedangkan kiien dengan keadisi adalah klien vang boleh bertransaksi dengan PT.
X tanpa fasilitas kredit.

4.2.2 Klien Potensial

Klien potensial merupakan perusahaan minyek dan gas bumi yang memiliki
potensi untuk menggunakan jasa PORT dari PT. X dalam waktu tipa (3} sampai
dengan lima {5} tahun kedepan. Klien diasamsikan mempunyai potensi untuk
menggunzkan jasa PORT dilihat dari kebutuban mereka dalam menghadapi
tantangan perusahaan minyak dan gag bumi dewasa ini. Klien potensial didapat
dari penyaringan tahap pertarna sehagai target jangka panjang,
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4.2.3 Klien Prioritas Short-Listed

Klien pricritas shorr-listed adalah perusahaan minyak dan gas bumi yang
perlu diprionitaskan oleh PT. X ontuk dibidik di mhun 2009, Klien ini
diasumnsikan mempunyal potensi yang sangat besar untuk membeli jasa PORT
datamn waktu dekat dan berpotensi sebagai acuan terhadap perugahaan minyak dan
gas bumi lainnya di Indonesia, Klien prionitas juga berpotensi untuk membantu
PT. X dalam mencapai kinerja yang baik pada semester kedua tabun 2009. Klien
prioritas didapat dari penvaringan tghap kedua sebagal target jangks pendek dan

membantu penjualan dalam jangka panjeng.

4.3 DMenyusun Kriteria Penyaringsn

PT. X harus melakukan sejumlah tahapan analisis untuk mendefinisikan
kelompok sasaran calon klien prionitas shorr-fisted. Pertama menentukan kriteria
penyaringan tahap satu umtuk mendapatkan sejumlah klten potensial yvang
mempunyai akitivitas di  wilavah ledonesia. Kedua menentukan  kriteria
penyaringan tahap dua untuk mendapatkan klien prioritas shors-listed,

Penyaringan dilakukan dalam dua tahap uniuk mencapal pengurangan
siklus perjualan dengan jumiash target Klien yang minim. Alokasi sumber daya
manusia menjadi  efisien sesunl dengan struktur organisasi  vang  sudah
dirampingkan pada unit usaha Solusi Informasi. Tim pamasar bisa bekerja lebih
fokus pada klien prioritas shore-listed.

4.3.1 Tingkat Risiko

Tingkat risiko perusahasn Migas dinilai berdasarkan beberaps parameter
seperti jenis sumur eksplorasi atau pengembangan, karakterigtik formasi, lokasi
fadang minyak dan gas bumi, San kedalaman laut untuk pengeboran lepas pantal,
Dengan diketahuinya tingkat risiko perusahaan-perusahaan Migas terhadap solusi
Jasa PORT maka bisa diketahui karakteristik profil klien yang akan dibidik untuk
meningkatkan penjualan dan mempercepat penetrasi pasar.
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Daftar klien
korporasi

Klien potensial

............................

Gambar 4.4, Penyaringan Tahap Pertama

{Sumber ; analisis pepulis)

Tabel 4.1 —Kriteria Penyaringan Tahap 1

No. | Deskripsi Bobot | Skala Risiko
; 1 | Sumur eksplorasi awu pengembangan ; 30% ] 3
2 ? Karakterisuk formast P 20% 3
3 ] Lokast ladang minyak dan gas bumi ; 30% 3

{Sunber ; analisis penulis)

Kemudian, dibuat bobot dari ketiga parameter di atas berdasarkan hasil

diskusi vang dilakukan oleh tim internal PT. 20 Risiko yang ada dimulai dengan

skala satu (1) sampai dengan lima (5) dengan asumsi setiap parameter mempunyai
risiko yvang berbeda-beda seperti yang akan dibahas pada sub bab berikut ini.

4.

6 oo oo

Risiko sangat rendah memiliki skala 1
Risiko rendah memiliki skala 2
Risiko sedang memiliki skala 3
Risiko tinggi memiliki skala 4

Risiko sangat tinggl memiliki skala 5

4.3.1.1 Sumur Eksplorasi dan Pengembangan

Sumur eksplorasi merupakan sumur yang baru dibuat dalam tahapan

eksplorasi. Sumur ini belum berproduksi atan menghasilkan minyak atauv gas.

Sumur ¢ksplorasi biasanya adalah sumur vertikal vang cukup sederhana untuk

dilakukan pengeboran. Sumur ini berisiko sangat tinggi (skala 5) karena belum
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ada catatan sejarah mengenai perilaku formast dilapisan bawah permukaan bumi
yang ada.

Gambar 3.5, Sumnr Vertikal dan Horisontal

(Sumber : intoraaf perusahaan P X}

Dari gambar di atas sebelah ko terdibat contoh sumur vertikal dan conteh

samur horisoptal terlihat pada gambar disebelah kanan atas. Ada kalanya
dilakukan pengeboran horisontal untuk sumur eksplorasi. Hal ini mungkin terjadi
jika lokasi tanah di atas reservoir minyak dan gas bumi tidak bisa diakses oleh
perusahaan minyak dan gas bumi. Kemudian dilakukan pengeboran miring dari
lokast lain. Penpeboran sumur vertikal lebih mudah dari pengeboran sumur
horisontal,
- Somur pengembangan adalah sumur yang telah berproduksi dan akan
dikembangkan untuk meningkatkan hasil produksi. Sumur produksi secara alami
akan mengalami penurunan hasil produksi seiring dengan berkurangnya
kandungan minyak pada reservoiy, schingga diperlukan opaya untuk
mempertahankan besamya produksi atan meningkatkan produksi tersebut dengan
melalukan pengembangan sumur.

Sumur pengembangan bisa berupa sarmur vertikal atay sumur horisontal

vang kompleks. Surmur horisontal merupakan sunur minyak dan gas bumi dengan
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tingkat kesulitan pengeboran tinggi, karena ada risiko tabrakan antara somur

horisontal atau disebut juga collision,

Gambar4.5.  Sumur Pengembangan

{Sumber: interpal perusahaan PT. X)

Dari gambar di atas terlihat bahwa proses pengeboran yang mempunyai
risiko tinggi adalah pengeboran swnw pengembangan yang berbentuk horisontal,
karena ada risiko terjadinya coflision antara sumor pengembangan dengan lokasi
yang berdekatan. Jasa PORT mempunyai nilai tambah untuk mengatasi risiko
tinggl vang dimiliki oleh sumur eksplorast dan proses pengeboran horisontal pada
sumur pengembangan dan eksplorasi.

PT, X harus membidik klien yang akan melakukan kampanye pengeboran
dengan risiko tinggi seperti sumur cksplorasi dan pengembangan yang horisontal.

4.3.1.2 Karakteristik Formasi
Ristko yang dihadapi dalam proses pengeboran juga tergantung dari

karakteristik formasi reservoir, Jika formasi mempunyai potensi terjadinya kick,
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losses, stuck-pipe, dan sebagainys, maka sumur mempunyai beberapa kategori
risiko.

Kick adalah suatu keadaan jika formasi reserverr memiliki tekanan yang
sangat besar, schingga bisa terjadi tekanan balik keatas permukaan bumi secara
tiba-tiba ketika proses pengeboran sedang berlangsung. Kick merupakan rsiko
sangat finggi dalam skala 5.

Losses adalah keadaan formasi reserveir yang menyerap lumpur yang
digunakan sclama proses pengeboran. Lumpur digunakan selama proses
pengeboran untuk melumasi fubang sumur agar mempermudah pengeboran dan
menyeimbangkan tekanan dalam sumur agar formasi Udak runtuh. Zosses
merupakan risika tinggl dalam skala 4.

Stuck-pipe adalah keadaan formasi resenvoir vang sering menyebabkan
macetnya mata bor di dalam sumur, Akibatnya harus dilakukan pengeboran
menyamping untuk menghindan mata bor vang tertinggal dalam sumur, sehingga
menambah waktp pengeboran secara signifikan.  Smck-pipe meorupakan nsiko
sedang dalam skala 3.

Besamya risiko ini bisa diperkecil dan dimitigasi dengan tersedianya
teknologi jasa PORT. Risiko ini dimitigasi dengan adanya proses monitoring
secara raal-time oleh jasa PORT, sehingga semua aktifitas yang terjadi dilapangan
minyak bisa diawasi secara seksama oleh tim ahli yang bekerja di kantor. Proses
pengambilan keputusan bisa dilakukan dengan sangat cepat, sehingga mengurangi
risiko yang mungkin terjadi. PT. X harus membidik klien yang akan melakukan
kampanye pengeboran dengan karakicristik formasi reserveir yang bensiko
4.3.1.3 Lokasi Ladang Minyak dan Gas Buwmi

Ada dua (2) jenis ladang minyak dan ges bumi, yaitu ladang minyak vang
berada didaratan dan ladang minyak yang berada di lepas pantai. Kedua ladang
minyak dan gas bumi ini memerlukan peralatan pengeboran yang sangat berbeda
schingga diperlukan perencanaan yang sckgama untuk operasi pengeboran yang
akan dilakukan,

{nivorsitas Indonesia

Pemriotasan Klien..., Sofyan Fauzi, FEB Ul, 2009



42

Perusahaan-perusahaan Migas yang mempunyal operasi di dua macam
lokasi daratan dan lepas pantai gsecara bersamaan harus melakukan perencanaan
pengeboran yang yang terpisah. Jika ada perubahan rencana pengeboran < antara
kedua lokasi operasi maka peralatan dan jasa danl kontraktor Migas tidak bisa
digunakan atau dipertukarkan di antara kedua operasi ladang minyak dan gas

bami.

2 i R e e
Gambar4.7.  Hustrasi Pengeboran Darat
{Sumber © internal perusahaan PT, X}

Dari sepi biaya pengeboran maka ladang minyak yang berada dilautan
memerivkan Siaya vang jauh lebih tinggl. Hal ini terjadi karena biaya yang
berbeda wntuk menyews offshore rig dibandingkan dengan Jand rig. Biaya sewa
land rig lebih murah dibandingkan dengan offShore rig. Biava untuk menyews
peralatan pengeboran dan jesa kontraktor Migas juga lebih finggi untuk
pengeboran lepas pantai dibandingkan dengan pengeboran di daratan.

Tabel 4.2 - lustrasi Biaya Pengeboran Darat

No. | Deskripsi Kedalarnan | Load BoP Harga/hari
1 | Heavy land rig 10.000 kaki | 1.000K Ibs | 10K psi USD3SK
2 | Light lond rig 10.000 kaki | 750K lbs 5K psi USD2oK

{Sumber : isflernal perusabaan T, X3
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PT. X harus membidik kiien vang akan melakukan pengeboran dengan
biaya tinggi atau pengeboran di darat dengan heavy land rig.

{Jperast pengeboran lepas pantai bisa dibedakan berdasarkan kedalaman
laut dart daerah operast pengeboran minyak dan gas bumi. Pertama, pekerjaan
pengeboran di laut dangkal dengan kedalaman dasar laut tiga ratus (300) kaki di
bawah permukaan laut. Kedua, pekerjaan pengsboran di laut-dalam atau
deepwater dengan kedalaman dasar laut antara seribu (1000) sampai dengan Hma
ribu {8000) kaki dari permukazn laut.

Tabel 4.3 - llustrasi Biaya Pengeboran Lepas Pantai

No. | Deskripsi Kedalaman Dasar Laut Harga/hani
I | Semi-submersible rig 30.000 kaki | 3.000 kaki = UISD45K
E 2 Dirillship - 35.000 kaki 5.000 kala USDI-560K
3 Jackup nig * 30,000 kaki | 300 kakd UGED45-90K

 Sumbery ; intermal perusabian PT. X3

PT. X harus membidik klien vang akan melakukan pengeboran dengan
hiaya tinggi atau pekerjaan pengeboran di daerah laut-dalam.

4.3.2 Tingkat Urgency dan Leverape

Tingkat wrgency dan leverage perusashaan Migas dinilai berdasackan
beberapa parameter seperti purchasing approach, Klasifikasi kredit, dan potensi
klien sebagai referensi bismis.

Klien prioritas
short-listed

Gambar4.8.  Penyaringan Tahap Kedua
{Sumsber ; analfisis penulis)
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Tabel 4.4 — Kriteria Penyaringan Tahap 2

Ng. | Deskripst Bobot Skala Keberhasilan
1 | Purchasing approach 40% 3
2 | Klasifikasi kredit 40% 3
3 | Potensi sebagai referensi bisnis 20% 3

{Suzmber ; analisis peoulis)

Dibuat bobot dari ketiga parameter di atas berdasarkan hasil diskusi vang
dilakukan oleh tim internal PT. X. Faktor keberhasilan dibuat dengan skala satu
(1) sampat dengan tiga {3) dengan asumsi setiap parameter mempunyat tingkat
keberhasilan vang berbeda-beda sepert! yang skan dibahas pada sub bab bertkut
i
a.  Keberhasilan rendah memiliki skala i
b, Keberhasilan sedang memilil skala 2
c. Keberhasilan tinggt memiliki skala 3

4.3.2.1 Purchasing Approach

Faktor yang mempengarohi purchasing approach adalah organisasi fungsi
pembelian, kekuatan struktur organisasi, hubungan antara penjual dan pembel,
ketentuan wmnm pembelian, den kriteria pembelian.

Perlu dilskukan identifikasi anggota fungsi pembelian yang memiliki
pengarul dan kuasa sangat kuat seperti yang telab dibahas pada Bab 2. Sitvasi
pembelian B2B yang dibadapi di sini adalah new task, kerena kebutuhan dan
permasalahan yang dihadapi perusahaan calon pembeli sangat berbeda dengan
yang dislami sebelumnya. Pemasar dapat memanfaatkan situasi iai dengun
berpartisipasi secara aktif dalam tahap awal proses pembelian, seperti identifikasi
masalah ristko yang dihadapi klien yang telah dilakukan dalam peayaringan tahap
pertama. Selain itu refationship marketing akan meningkat jika pemasar
berpartisipasi secara proaktif dalam tahap awal pembelian.

Dalam rangka penyederhanaan identifikasi maka dibuatlah asumsi

purchasing approach berdasarkan besamya struktur organisasi kien. Organisasi
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fungsi pembelian bisa dilihat dari besarnya strukhur organisasi yang terlibat dalam
proses pengadaan barang dan jasa. Klien yang mempunyai strukhir organisasi
yang besar melibatkan {ungsi pembelian yang lengkap seperti, users, buyers,
patekeepers, deciders, approvers, dan influencers.

Biasanya klien dengan strultur organisasi yang besar dikatskan major
account dengan nilai transaksi bisnis yang besar. Major dccount beroperasi
dengan prosedur operasi vang ketst schingga krilerta pembelian bisa lebih
kompleks. Banyaknya anggota fungsi pembelian yang terlibat dan besarnya nilai
transaksi bisnis yang dilukokan membuat klien menjadi teralu kuat sehingga
mempunyai posisi tawar yang tinggi. Klien berpotensi menjadi price buyers
sehingga persentase kenntungan perusahaan bisa menurun dalam yangka panjang.

Sebaliknya perusahaan klien dengan strukfur organisasi yang kecil bise
bergerak lebih fleksibel dan smudah karena erbatasnya anggota fungsi pembelian.
Biasanya anggota fungsi pembelian merangkap beberapa fungsi pekerjasn
schingga mereka lebith membenkan prioritas untuk menyederhanokan knitenia
pembelian.

Kemudian dibuat penyaringan untuk pammeter purchasing approach
dalam 3 skala, vaitu ;

a. Rendah untuk perusahaan dengan struktur organisast besar.
b. Sedang untuk perusahaan dengan struktur organisasi menengah,
¢. Tinggi unfuk perusshaan dengan struktur organisasi kecil.

4.3.2,.2 XKiasifikasi Kredit

Departemen keuvangan PT. X membuat tiga kategoni klien berdasarkan
kemampuan keuvangannya, vaitu klien tidak terbatas, klien terbatas, dan kiien
dengan kondisl. Klasifikasi kredit ini bisa digunskan untuk melihat tingkat
keberhasifan PT. X untuk membukukan revenue dari klien dalam jangka pendek.
Semakin lancar pembayaran dari klien setelah jasa PORT di deliver dengan
sukses maka meningkatkan fakior keberhasilan vnit usahz Solusi Informasi untuk

imencapai target revenye pada sernester kedua tahun 2009,
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Pembuatan penyaringan unhuk parameter klasifikasi kredif terdapat dalam
3 skala, yaitu :
a.  Rendah vatuk perusshaan kategori klien dengan kondisi
b.  Sedang untuk perusahasan kategon kilen terbatas.
¢.  Tinggl untuk perusahaan kategori klien tidak terbatas.

4.3.2.3 Petensi Klien Sebagai Referensi Bisnis

Klien bisa digunakan seipagai acupan atau referensi bisnis untuk
mempenganihi klien potensial lainnya. Perusahaan minyak dan pas bumi dapat
dijudikan referensi dan akan ditkufi oleh perusahaan lainnya jika memenuhi
beberapa kriteria. Beberapa kriteria tersebut adalah perusahaan yang dikenal luas
di banyzk negara, bonafide, dan memiliki teknologi untuk pengeboran minyak
dengan tingkat kesulitan tingz vang diakui. Salah satu kriteria bisa didapat jiks
perusahaan termasuk dalam kategori perusahaan minyak intemasional sepern
yvang sudah dibshas pada Bab 3. Klien scbagai referensi bisnis cukup penting
untuk pertoenbuhan bisnis jangka paniang. Karena proritas penyaringan tzhap
kedva Jebih berfokus untuk jangka pendek, maka bobot dari parameter ini mengadi
febih kecil dalam kriterla penyaringan,

Penelitian ini membuat peayaringan unfuk parameter klasifikasi kredit
dalam 3 skala, yaitu :

a. Rendah untuk kategori perusahaan minyak kecil dan mepengah,
b, Sedanguntuk kategori peruszhaan minyak pasional.
c. Tinggi untuk kategori perusahaan minyak internasional.

4.4 Evalaasi Penyaringan

PT. X mempunyai sejumnlah klien yang merupakan pemekai jasa dan unit
usaha solusi informasi di luar jasa PORT. Dari daflar klien yang ada akan
- dilakukan evaluasi tingkat risiko sebagai penyaringan tahap satu. Penyaringan im
untuk melihat potensi kebutuhan klien dalam menggunakan solusi jasa PORT.
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Penyaringan tshap pertama dilakukan terhadap daRar klien korporast yang

sudah dimiliki oleh PT. X dengan menggunakan knrteria penvaringan tahap

pertama yang sudah disusun, sehingpa didapatkan hasil sejumlah klien potensial

untuk jangka panjang dengan tingkat risiko vang membutuhkan jasa PORT.

Tabel 4.5 - Hasil Penyaringan Tahap Pertama

Sumir
Eksplorasi/ Karakteristik
No.iPerusahaan Klicn Pengembangan Formasi Lokusi Riziko
1 {Chevron 1.5 i 2.5 3
2 {ConccoPhillips 13 1 15 3
X {ENE 1.5 H 25 b
4 Anadarke 1.8 1 2.3 5
5% {Talicman 1.5 1 25 8
& iExxonMobii 1.3 i 25 5
7 (ieming Gil 1.5 1 25 b
% 15tarDil 1.5 i 5 ]
9 |Marathon 1.5 t +.5 3
10 {Kangean 1.2 I 2.5 4.7
11 Premier 15 g 2 4.5
12 {Petronas 1.5 1 2 4.5
13 ilppex 1.5 1 2 4.5
14 |EMP 1.5 i 1.5 4
1§ |PetroChina 1.5 1 L5 4
16 | Transworld 1.5 I | 4
17 jHusky {5 i 15 4
18 iSalamander 1.5 i 1.3 4
19 JHess 8.8 0.8 2 37
20 [Pertamina 1.5 i 3 3.5
23 ICNDOC 12 0.2 1.5 3.5
22 Medco 15 1 } 25
23 [StarEnergy 1.5 1 i 13
24 ITOTAL 132 0.0 1.3 33
25 WVICO L3 0.8 i 33
26 {Sanlos 5.9 4.6 1.5 3
27 Kodeco 4.5 {18 13 28
28 LioB Jambi Merang 0.9 .8 i 2.7
29 [BP - Tangguh 0.3 0.2 0 0.5
30 1Shell 0.3 0.2 0 .5

{Suamber : analisis penulis)

Dari hasil penyaringan tahap pertama terhadep daflar klien Korporasi

didapatkan tingkat risiko yang bervariasi. Diperlukan suatu nilai ambang batas
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untuk mendapatkan kiien potensial dalam jangka panjang dengan jumlah yang
cukup banyak atau lebih dari lima puluh persen daflar klien korporasi. Penelditian
ini menetapkan nilai ambang batas risiko sebesar sama dengan atau lebth besar
dengan 4 untuk mendapatkan jumiah klien potensial sebesar enam pulsh persen
{(60%) dari daftar klien korporasi. Jumliah ini dianggap cukup banyak sebagai
klien potensial jangka panjang.

4.4.2 Penyaringan Tahap Kedna

Penyaringan tahap kedua dilakukan techadap klien potensial yang sudah
didapatkan dari hasil penyaringan tahap pertams dengan menggunakan kriteria
tingkat risiko. Penyaringan tahap kedua mengpunakan kriteria yang sudah disusun
dengan sejumlah parameter seperti purchasing appraach, klasifikasi kredit, dan

tingkat feveragpe.

Tabel 4.6 — Hasil Penyaringan Tahap Kedua

Ristko | Puwrchasing | Klasifikasi § Tingkat

No. [Perusahasn Klien { Tabkap 1 | Approach Kredit Leverage Hasg
1 |{PewroChina 4 1.2 1.2 4.8 3

2 {Pstronas 4.5 1.2 1.2 0.4 2.8
3 Premier 4.5 1.2 1.2 0.2 2.6
4 {inpex 4.3 1.2 1.2 0.2 256
5 [Talisman 3 4.8 1.é 0.6 2.5
6 |Masathon 3 0.8 1.2 .6 2.6
7 (Cheveon 3 0.4 1.2 0.6 22
8 |ConocoPhiflips 5 0.4 1.2 0.8 2l
¢ BN 5 0.4 1.2 0.6 2.2
1G jAnadarko 5 ¢.8 0.8 0.6 2.2
11 {Exxenbobil 5 0.4 1.2 0.6 2.2
12 |Genting O8 3 1.2 (.8 2 2.2
13 |Stai(sl 5 1.2 0.4 0.8 2.2
14 [Kangean 43 1.2 4.8 0.2 2.2
153 {Transworld 4 1.2 4.4 0.2 1.8
1% Husky 4 1.2 0.4 0.2 1.8
17 ;Salamander 4 i.2 0.4 0.2 i.8
1% |[EMSP 4 0.4 0.4 0.4 1.2

{Sumber : anajisis penulis)

Dari hasil penyaringan tabap kedua terhadap klien potensial didaparkan
tingkat keberhasilan yang bervariasi, Diperlukan suatu nilai ambang batas uotuk
mendapatkan prioritas klien short-listed dalam jangka pendek. Penelitian ini
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mengetapkan klien dengan hasil tingkat keberhasilan tertinggi sebagai satu-satunya
hasil akhir penyaringan tahap kedua. Dengan hanya satu klien yang diprioritaskan
maka tim pemasaran bisa bekerja secara fokus dan efisien untuk mencapai target
uni{ usaha Solusi Informasi semester kedua tabun 2009 sesuai dengan strateg
fokus pasar yang telah dibahas pada Bab 3. Strategi fokus pasar berusaha
mepindahkan disgonal value pada Gambar 2.5 dengan fokus pada konsumen
vang bersedia untuk membayuar lebih terhadap jasa yang dibertkan dan konsumen
menghargai kualitas jasz yvang diberikan,

Difthat dari status PetroChina adalah salah sate klien dengan pertumbuhan

revenue tertinggl dan masuk dalam jajaran 10 besar.

4.4.3 Manfaat Klien Stratejik

Strategic Accownt belum tentu merupakan sumber pendapatan terbesar
dari suatu perusahaan. Hal ini bisa tegadi jika klien yang memberikan pendapatan
terbesar, tetapt mempersepsikan barang atau jasa PT. X sebagai komodit.

Klien yang berpartisipasi dalam hubungan rckan bisnis siratenk dengan
PT. X. maka tanggung jawab proses bisnis untuk keseluruhan provek akan
ditangani oleh PT, X. Klien akan memanfaatkan seluruh sumber daya PT. X
untuk memaksimalkan nilai bisnis klien. Masing-masing pihak bekerja univk
keberhasilan rekannya secara keuangan. Remuperasi dilakukan berdasarkan
pencapaian bisnig dari target vang telah disetujni ssbelumnayva,

Dari hasil penyaringan dua (2) tahap yang dilakukan dan alokasi sumber
daya yang lebih terfokus, maka dibarapkan bisa terjalin hubungan antara penjual
dan pembeli yang lebih baik dengan PeiroChina. Dalam jangka panjang bukan
hanya sebagai major account dengan pertumbuhan bisnis datam jajaran 10 besar,
tetapt meningkat menjadi sirategic account. Perbedaan penting antara sirategic
account dan major account adalah hubungan antara penjual dan pembeli seperti
telihat pada Gambar 2.6. Penjualan terhadap major account biasanya
menghasitkan revenue yang besar, tetapi hubungan yang terjadi anfara penjual
daa pembeli tetap tadisional. Hubungan yang ingin dicapat pada prioritas klien
short-fisied adalah bubungan stratejik.

Universias Indonesia

Pemriotasan Klien..., Sofyan Fauzi, FEB Ul, 2009



50

Dengan meningkatkan hubungan menjadi sirategic account diharapkan
harga dari jasa PORT biss mencapai nilai premivm dengan proses akusist yang
dipercepat. PetroChina dapat mempercepst proses adopsi teknologi, percobaan
demo yang iebih cepat, dan referensi yang lebih cepat. Semua ini akan
meningkatkan shareholder value seperti mempercepat penenimaan arus kas
perusahaan PT. X dan meningkatkan perolehan arus kas perusahaun PT, X dalam
jangka panjang sepertt yang sudah dibahas pada Tabel 2.2 dan Gambar 2.7.

Hhgh

hupartance of Price Differences

5

! iaw

Gamnbar 42, Buyer Migration with Time
(Sumber @ Aglin, 2004)

Impartance of Product Dlfferences

Mayoritas pembeli di industi minyak dan gas bumi merupakan kategori
relationship buyers, value buyers, dan price byyers. Jumlah terbesar adalah price
buyers yang sangat mudah untuk berpindah kepada pesaing dan tidak setia. PT. X
berusaha untok membidik relationship buyers dan value buyers seperti vang
sudah dibahas pada Bab 2, dengan cars melakukan inovasi teknologl terbam
untuk memberikan nilai tambah vang unik sebagai salah satu dari 3 pilar value
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perusahaan. selanjutnya berusaha menjual jasa PORT dengan harga premium,
sehingga perlu berkonsentrasi terhadap kedua kategori pembeli tersebut.

Leve! yang ingin dicapai oleh PT. X adalah sebagai rrusted advisor dan
prioritas klien shoyr-listed atan dan sejumiah klien potensial vang didapat. Klien
potensial akan melihat PT. X scbagal stakeholder yang berminat untuk
mengoptimalkan kinerja reservoir mercka dan mencapai fujuan kilien secara
bersama-sama dan mengurangl kemungkinan transisi klien menuju price buyers
atau proses komoditisasi. Pada level ini klien dapat memanfaatkan sumber daya
vang ada pada PT. X secarz maksimal denpan harga Fremium sekaligus

memngkatkan loyalitas klien.
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BABS

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

. Karakteristik klien potensial vang perlu diprioritaskan adalah klien yang

melakukan kampanye pengeboran pada lokasi-lokasi yang membutuhkan tipe
rig seperti heavy land rig atau rig lepas pantal dengan tingkat risiko yang
cukup tinggi. Sasaran perfu diarabkan kepada perusahaan-perusahaan yang
melakukan pengeboran sumur eksplorasi dan pengembangan horisontal.

Klien shori-listed yang diproritaskan karena memilild potensi keuntungan
dalam jangka pendek dan berfungsi sebagai referensi terhadap potensial klien
tainnya dalam jangka panjang adalah PetroChina. Dengan fokus hanya dengan
sats klien maka sumber daya manusia vang sangat terbatas di (ahun 2009 bisa
bekeria secara optimal dan ¢fisien untuk mempercepat proses akuisisi klien
seperti PetroChina.

PT. X harus berkonsentrasi terhadap klien shorr-listed yang merupakan
relationship buyers dan value buyers untek mendapatkan keuntungan yang
maksimal dengan harga premium dari hasil inovasi teknologi terbary yang

ditawarkan,

52 Saran

L

PT. X sebaiknya mulai membidik calon klien untuk jasa PORT di tahun 2010
mulai dari gaat ini. Perlu dilakukan ak:tivitas pemasaran B2ZB dengan metode
personal selling terhadap key person dani reiationship buyers dan value
buyers. Hasil penyaringan tzhap kedoa dengan tingkat keberhasilan lebth
besar atau sama dengan 2.6 dapat digunakan sebagai target klien tahun 2010.
Komunikasi manajemen antara unit usaba harus diintensifkan untuk feverage
bisnis yang ada dan memberikan solusi yang unik dibandingkan para pesaing.
Diharapkan dengan adanya komunikasi yang intensif bisa mempercepat sikhss
penjualan,

3. PT. X perlu memikirkan pendekstan jasa PORT yang lebih terintegrasi
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dengan unit-unit usaha lainniya, schingpa antara unit usgha yang sudah
memiliki furall-based di klien dapat di-feverage secara cepat oleh tim

pemasaran dan sumber daya yang ada dengan biaya akuisisi yang murah.
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Lampiran-

Risiko Samur Eksplorasi Atan Pengembangan

No. | Perusahaan Klien | Eksplorasi) Pengembangan | Bobot | Risike | Hasil
1 1 Pertarmnina Ya Ya 30% 5 1.5
2 [ TOTAL Tidak Ya 30% 4 1.2
3 | BP - Tangguh Tidak Tidsk 30% i 0.3
4 | CNOOC Tidak Ya 30% 4 1.2
5 | Madeo Ya Ya 30% 5 1.5
6 | EMP Ya Ya 30% 5 1.5
7 1 Chevron Ya Ya 0% 5 1.5
8 | ConocoPhillips Ya Ya 30% 2 1.5
9 | ENI Ya Tidak 30% 5 1.5
10 | VICO Tidak Ya 30% 5 1.5
11 | Premier Y& Tidak 30% 5 1.5
12 | Kodeco Tidak Yalvertikal 30% 2 0.6
13 | PerroChina Ya Yu 30% 5 1.5
14 | Hess Tidak Ya 38% 3 0.9
15 ! JoB Jambi Merang . Tidak Ya 30% 3 0.9
16 | Transworld L Ya Tidak 30% 5 1.5
17 | Anadarke Ya Tidak % b 1.8
18 { Kangean Tidak Ya 30% 4 1.2
19 | Talisman Ya Tidak 30% 5 1.5

20 | Petronas Ya Tidak 30% 5 1.5

21 | ExxonMobil Ya Ya 30% 3 1.5

22 | Impex Ya Tidak 30% 5 1.5

23 | Santos Tidak Ya 30% 3 0.8

24 | Genting Oil Ya Tidak 30% 5 1.5

25 | SeatQil Ya Tidak 30% 5 1.5

26 | Husky Ya Tidak 30% 5 1.5

27 | Shel Tidak Tidak 0% 1 0.3

28 | Marathon Ya Tidak 30% 5 1.5

29 | StarEnergy Ya Tidak 30% 5 1.5

30 | Balamander Ya Tidzk 30% 5 1.5

{Sumber : diolth dari dais inderpal PT, X dan indonesion Petro Encrgy, 2008)
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Lampiran.2

Risiko Karaktertstik Formasi

L

No. | Perusahaan Klien | Kick | Losses | Stuck-Pipe | Bobot | Risiko | Hasil
i | Pertaminag Ya Ya Ya 20% 5 1
2 1 TOTAL Tidak | Tidak Ya 20% 3 0.6
3 | BP-Tangguh Tidak | Tidak Tidak 20% i 0.2
4 | CNOOC Tidak | Ya Tidak 20% 4 0.8
5 | Medeo Ya Ya Tidak 20% 5 1
6 | EMP Ya Ya Ya 20% 5 1
7 1 Chevron Ya Ya Ya 20% 5 1
£ | ConecoPhillips Ya Ya Tidak 20% 5 1
9 1 ENI Ya Ya Tidak 20% 5 1
0 | VICO Tidak | Ya Tidak 20% 4 0.8
i | Premier Ya Ya Tidak 20% 5 1
2 | Kodeco Tidak | Ya Tidak 20% 4 0.8
3 PewoChina Ya Ya Ya 20% 3 1
4 ! Hess ' Tidak | Ya Tidek | 20% | 4 o8’
- 13 | JoB Jambi Merang | Tidak Ya Tidak 20% 4 0.8 .
. 16 { Transworld | Ya Ya Tidak 20% 3 1
17 | Anadarko Ya Ya Tidak 20% 3 1
18 | Kangean Ya Ya Ya 20% 3 1
19 | Talisman Ya Ya Tidak 20% 5 i
20 | Petronas Ya Ya Tidak 20% b 1
21 | ExxonMobil Ya Ya Ya 20% = i
22 | Inpex Ya Ya Tidak 20% 5 1
23 | Sanios Tidak | Tidak Ya 20% 3 0.6
24 | Genting Oil Ya Ya Tidak 20% 5 1
25 | StarOil Ya Ya Tidak 20% 3 1
26 | Husky Ya Ya Tidak 20% 5 1
27 | Shelt Tidak | Tidak Tidak 20% i 8.2
28 | Marathon Ya Ya Tidak 20% 5 i
29 | StarEnergy Ya Ya Tidak 26% 5 1
30 | Salamander Ya Ya Tidak 20% 5 1

{Sumber : dinlah dari dats internsd PT. X dan indonevian Patro Frergy, 2008)
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Lampiran-3
Risiko Lokssi Ladang Minyak Dan Gas Bumi
Light | Heavy Semi
Perusahasn Land | Land JuckUp | Submersible | Drilling
Na. | Klien Rig | Rig Rig Rig Ship Bobot 1 Risike | Hasi
1 | Pertamina ¥a ¥a Tidaic Tidak Tidak 50% 2 1
2 [ TOTAL Tidale | Tidak | ¥Ya Tidak Tidak 50% 3 1.5
3 § BP -Tangpuh | Tidak | Tidsk Tidak Tidak Tidak 0% 0 g
4 | CNQOC Tidak | Tidak | Ya Tidak Tidak 50% 3 L3
5 | Medeo Ya |Ya Tidak Tidak Tidak | 50% 2 1
6 | EMP Tidak | Ya Ya Tidak Tidak | 50% 3 L5
7 | Chevron Ya Ya Ya Tidak Ya % 3 25
Conoca :
£ | Phillips Tilak | Tidak Fidak Ya Ya 5% 5 25
g | ENI Tidok { Tidak | Tidak Ya Ya 0% 3 25
iy | VICO Ya ¥z Tidak Tidak Tidak 0% 2 L
i1 | Premier Tidak | Tidak | Ya Ya Tidak s 4 10
12 | Kodeso Tidak | Fidak | Ya Tidak Tidak 0% 3§ 15 |
13 | PetroChina Ya |Ya Ya Tidak Tidak . 30°% ¢ 3 | 15
14 | Hess Tidak | Tidak | Tidak Ya Tidsk | §0% 0 4 2
o} Jamnbi
15 1 Merang Tidak 3 ¥a Tidak - Tidak Tidak 0% 2 H
16 | Transworld Tidak § Tidak ¥a Tidak Tidak 30% 3 1.5
17 | Anadarke Tidak 1 Tidak Tidak Tidak Ya 50% 3 15
18 | Kangean Tidak | Tidak Ya Tidak Ya 50% § 2.5
18 | Talisman Tidak | Tidak Tidak Tidak Ya 56% 3 23
20 | Petronas Tidak | Tidak | Tidak Ya Tidak 3% 4 z
21 | ExxonMobil | Tidak | Ya Tidak Tidak Ya 0% $ 23
22 | Inpex Tidak | Tidak | Tidak Ya Tidak 2% 4 2
23 | Santos Tidak | Tidak ¥a Tidak Tidak 50% 3
24 | Genting (il Tidak | Tidak Tidak Tidak Ya 56% 3 23
25 | SutOil Tidak | Tidak | Tidek Tidak Ya | 0% 5 25
28 | Husky Tidak | Tidak ¥a Tidak Tidak 50% 3 15
27 | Shell Tidak | Tidak | Tidak Tidak Tidak 50% 0 0
28 | Marathon Tidak | Tidak | Tidak Tidak Ya 50% 3 2.3
29 | SterEnergy Tidak | Y2 Tidak Tidak Tidak 56% 2 i
30 | Salamander Tidak | Tidak | Ya Tidak Tidak 50% 3 1.5

{Sumber : diclah dari data internal PT. X dan Indonesian Petro Energy, 2608)
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Lampiran-4

Hasil Penyaringan Tahap Petama

Sumur
Perusahaan Eksplorasi/ | Karakteristik
No. | Klien Pengembangan Formasi Lokasi | Risike
1 | Chevron 1.5 1 2.5 5
2 | ConocoPhillips 1.5 1 2.5 3
3 | ENI 1.5 1 2.5 5
4 | Anadarko 1.5 1 2.5 5
3 | Talisman 1.5 i 2.5 5
6 | ExxonMobil 1.5 1 2.5 5
7 | Genting Oil 1.5 i 2.5 5
8 | StatOnl 1.5 1 25 3
9 | Marathon 1.5 1 2.5 5
10 | Kangean e 1 23 4.7
11 | Premier 1.5 1 F = AX
12 | Petronas ? 1.5 1 i
13 | Inpex ; 1.3 1 2 +.5
14 | EMP ! L5 1 1.3 4
15 | PetroChina 1.5 1 1.3 4
16 | Transwortd 1.5 i 1.5 4
17 | Husky i.5 i 1.3 4
18 | Salemander 1.5 i 1.5 4
19 | Hess 09 08 2 3.7
20 | Pertarming 1.5 i i 3.5
21 1 ONGOC 1.2 0.8 15 3.5
22 | Medeo 1.5 i H 3.5
23 | StarEnergy 1.5 35
24 | TOTAL 1.2 0.6 1.5 3.3
25 1 VICO 1.5 0.8 1 3.3
26 | Santos 0.9 0.6 1.5 3
27 | Kodeco 0.6 0.8 1.5 2.9
JoB Jambi
28 | Merang 4.9 0.8 i 2.7
29 | BP - Tangguh 0.3 0.2 0 0.5
30 | Shell 0.3 0.2 0 0.5

{Sumber : analisis penulig)
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Lampiran-5

Purchasing Approach

Risiko
Perusahaan Tahap | Struktur Purchasing
No. | Klien 1 Organisasi | Bobot | Approach | Hasil
1 | Chevron 5 Besar 40% 1 0.4
2 | ConocoPhillips 5 Besar 40% 1 0.4
3 | ENI 5 Besar 40% 1 0.4
4 | Anadarko 3 Sedang 40% 2 0.8
5 | Talisman 5 Sedang 40% 2 0.8
6 | ExxonMobil 5 Besar 40% 1 0.4
7 | Genting Otl 5 Kecil 40% 3 1.2
8 | StatOil 5 Kecil 40% 3 1.2
9 | Marathon . Sedang 40% 7 0.8
10 . Kangean 4.7 Kecil 40%, 3 1.2
11 | Premier 4.5 Kecil 40% 3 1.2
12 | Petronas 4.3 Kexcil 40% 3 1.2
13 | Inpex 4.3 Kecil 40% 3 1.2
14 | EMP 4 Besar 40% 1 0.4
15 | PetroChina 4 Besar 40% 3 1.2
16 | Transworld 4 Kecil 40% 3 1.2
17 | Husky 4 Kecil 40% 3 1.2
18 | Salamander 4 Kecil 40% 3 1.2

(Sumber : diolah dari data internal PT. X, 2008)

Unlversitas Indonesia

Pemriotasan Klien..., Sofyan Fauzi, FEB Ul, 2009



61

Lampiran-6

Klasifikasi Kredit

Risiko
Perusahaan Tahap } Klasifikasi Tingkat
No. 1 Klien 1 Kredit Bobot | Keberhasilan | Hasil
Tidak
I | Chevron 5 terbatas 40% 3 1.2
Tidak
2 | ConocoPhillips 5 terbatas 40% 3 12
Tidak
3 {ENI 5 terbatas 40% 3 1.2
4 | Anzdarko 5 Terbatas 40% 2 0.8
Tidak
5 { Tahisman 3 terhatas 40% 3 i2
Tidak
6 ExxonMobil 5 terbatas 40% 3 12
7 Genting Oi 3 Terbatas 40% 2 0.8
8, Statthl 5 Kondist 40% 1 0.4
Tidak
9 | Marathon 5 tetbatas 40% 3 1.2
10 | Kangean 47 Terbatas 4% 2 0.8
Tidak
11 | Premier 4.5 terbatas 40% 3 1.2
Tidak
12 | Petronas 4.5 terbatas 40% 3 1.2
Tidak
13 { Inpex 435 terbatas 40% 3 1.2
14 { EMP 4 Kondist 40% L 0.4
Tidak
15 1§ PetroChina 4 terbatas 40% 3 1.2
16 | Transworld 4 Kondisi 40% 1 0.4
17 | Husky 4 Kondis 40% 1 0.4
18 | Salamander 4 Kondisi A0% 1 0.4

{Bumber : diolsh dari dats nternal PT. X, 2008)
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Larapiran-7

Potensi Sebagai Refereasi Bisnis

Ristkoe
Perusabaan Tahap Kategori Tingkat
No. | Klien i Klien Bobot | Leverage | Hasil
1§ Chevron 5 Internasional 2054 3 0.6
2 | ConocoPhillips 5 Internasional 20% 3 0.6
3 {ENI 5 Internasional 20% 3 0.6
4 | Anadarko 5 Internasional 20% 3 .4
5 | Talisman 5 Internasional 209 3 4.6
6 | ExxonMcohil 5 Intemasional 20% 2 0.6
7 | Genting Oil 5 Kecil 20% i 0.2
§ | Stati} 5 Internasional 20% 3 06
B | Masathon 3 Internasional 20% 3 0.6
10 | Kangean 4.7 Kectl 20% i i O !
{1 | Premier 4.5 Kecrl 2% i 02
12 | Petronas 4.5 MNasional 20% 2 ; 0.4 i'
13 1 Inpex 4.5 Keail 2085 1 e
i4 | EMP 4 Nasional 20% 2 0.4
15 | PeroCluna 4 Internasional | 20% 3 0.6
16 | Transworld 4 Kecl 20% 1 0.2
17 | Husky 4 Keci 20% 1 0.2
I8 | Salamander 4 Keci) 20% i 0.2

{Sumber ; diolah dari data fntemal PT. X, 2408)
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Lampiran-8

Hasil Penyaringan Tahap Kedua

Risiko
Perusahaan | Tahap | Purchasing | Klasifikasi | Tinghkat

No. | Klien 1 Approach Kredit | Leverage | Hasil
1 | Chevron 5 0.4 1.2 0.6 2.2
2 | ConocoPhillips 3 0.4 1.2 0.6 2.2
3 1ENI 5 0.4 1.2 8.6 2.2
4 | Anadarkoe 5 0.8 0.8 0.6 2.2
5 1 Talisman 5 4.8 1.2 5.6 2.8
& | ExxonMobil 5 0.4 1.2 0.6 2.2
7 | Genting Ol 5 1.2 0.8 0.2 2.2
8 1 St 5 1.2 0.4 0.6 2.2
9o | Marathon 5 0.8 1.2 0.6 2.6 |
1¢ | Kangean 4.7 1.2 0.8 0.2 2.2
11 | Premuer 4.3 1.2 1.2 0.2 2.5
12 | Petronas 4.5 1.2 1.2 0.4 2.8
13 | lnpex 45 1.2 1.2 0.2 2.8
14 | EMP 4 0.4 0.4 0.4 1.2
15 | PetroChina 4 1.2 il 0.6 x
16 | Transworld 4 1.2 0.4 0.2 1.8
17 | Husky 4 1:3 0.4 0.2 1.8
1% | Salamander 4 1.2 0.4 0.2 1.8

{Sumber : analisis peaulis)
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