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BAB 7.
SIMPULAN DAN SARAN

Dengan didasari oleh analisis dan pembahasan yang telah dilakukan pada Bab
5 dan Bab 6 terdahulu, maka pada bab ini akan diuraikan mengenai:

1. Kesimpulan yang didapat dari keseluruhan proses penelitian yang
dilakukan terhadap langkah-langkah strategik IAl dalam membentuk
distinctive competencies — nya.

2. Beberapa saran dengan tujuan untuk lebih meningkatkan kinerjanya dan

untuk antisipasi terhadap semakin ketatnya persaingan di masa mendatang.

7.1.  Simpulan

Top manajemen IA] menyadari bahwa dengan kemampuan - capabilities awal
yang dimilikinya; extrusion dan finishing saja, tidaklah cukup untuk dapat membentuk
suatu kemampuan khusus - core competencies yang kuat. Core competencies yang
kuat sangat dibutuhkan IA! untuk mencapai visinya yaitu:
Menjadi perusahaan aluminium terkemuka di Asia melalui: semangat inovasi,
perbaikan secara berkesinambungan, komitmen bersama pada pertumbuhan yang
positif.

Demi tercapainya visi tersebut langkah-langkah strategis telah dilakukan. Langkah-

langkah tersebut dapat dilihat pada Bagan 7.1. di bawah ini.



PT. TIAL'I'bL.

Pengecoran
(Biller)

Ili:u:kw;u(l Vertical Integration

Taper tmepration

L} 1
X Extrusion 1!
! Press !
! !
1
! | :
! Finishing ]
I

' (Cat & Anmlim-! I
i 1

lorward Vertical Integration

Fulf I“"'.;’_intc(l

Unrelated Diversification Fabrikasi & Unrelated Diversification
Quasi Integration Assembling Quasi Integration

Forward Vertical Integration G:iS

l'orward Vertical Integration

Quasi Integration L.T Ouasi Integration
4 v OIR
Produksi Distribusi B I A Install Sales
- Cat Komaoditi A I '|‘ Arsitektural {{ Software
pT.WCI || PT.ISS L.k PT. I PT.ERP
1 G
Domestic  Market Y Domestic  Market
""" Global - Market . Global ™ Market
Strategic y Alliances,
e PR | I___g__|___l_12$(,,

--------- 1-—--—-.--—*

MWIV_ NMYIV  WMYVCP  Miycp  MDYVCP MDA

Komoditi ?i Kondensor }| Heat Sink || Arsitekiyra) Tangga Tangga
PT. ICAI PT. FIA 0.Co | S¢ 1y {'NACo. i | W. Co.
FE., Co BF1ad A., Inc.
NOTE :
—l:l = Internal Growth
JV = Joint Venture MP  Market Penetration
VCP = Value Chain Partnership M1y Market Development
LA = Licensing Arrangement L New Product, New Market

Bagan 7.1. Langkah Strategik Pembentuk Distinctive Competencies 1AT



7.1.1. Corporate Strategy

Pertumbuhan merupakan jalan keluar untuk meningkatkan kemampuan AL
Langkah awal yang dilakukan adalah dengan internal growth. Pertumbuhan di dalam
ini dilakukan dengan langkah Vertical Integration dan Unrelated Diversification.

Integrasi vertikal dilaksanakan pada dua arah yaitu: integrasi vertikal ke depan
dan integrasi vertikal ke belakang. Integrasi vertikal ke depan dilakukan dengan
menyediakan proses fabrikasi dan assembling. Sedang integrasi vertikal ke belakang
dilakukan dengan menyediakan proses pengecoran billet.

Pada tahap berikutnva IAI memperkuat integrasi vertikalnya dengan
membentuk dua anak perusahaan. Anak perusahaan yang pertama bergerak di bidang
jalur distribusi untuk pasar domestik. Anak perusahaan kedua bergerak di bidang
konstruksi — design dan install kulit luar gedung.

Pertumbuhan vertikal ke depan dan ke belakang ini telah membuat IAI menjadi
perusahaan yang terintegrasi secara vertikal.

Selain pertumbuhan vertikal IAI juga melakukan wnrelated diversification
pada bidang: produksi cat dan penjualan software manufaktur. Pertumbuhan ini
tidaklah terlalu memberikan pengaruh terhadap kemampuan dan daya saing IAI di

pasar aluminium ekstrusion.

7.1.2. Global Strategy

IAI menjad: perusahaan aluminium ekstrusion yang terintegrasi secara vertikal.
Terjadi perkembangan dalam vafue chainnya, dimulai dari proses pengecoran billet

hingga ke proses fabrikasi-asembling. Dengan peningkatan kemampuan dan daya



saing ini maka IAI telah siap untuk berkembang di pasar domestik. Selain itu IAl
telah meletakkan dasar untuk bisa masuk ke pasar giobal.

Produk aluminium ekstrusion merupakan produk standar vang bersifat global.
Pada pasar global penekanan untuk mempunyai nilai-nilai lokal - local responsiveness
tidakiah terlalu tinggi. Yang lebih dipentingkan adalah penekanan untuk masalah
harga — cost reduction.

Dengan karakter pasar global seperti ini, maka IAI mengambil langkah
strategik: Strategi Global (Global Strategy). 1Al mengarah pada produk standar —
global dengan pemenuhan tuntutan pasar akan reduksi harga. Hal im dicapai dengan

memperkuat integrasi vertikalnya.

7.1.3. Business Strategy

Dengan lebih terintegrasinya IAI secara vertikal maka, 1Al telah siap untuk
raemasuki pasar global. Dengan adanya integrasi ke proses fabrikasi dan asembling
maka pasar global potensial yang bisa dimasuki IAI menjadi semakin banyak. Dan
hanya komoditi saja, kemudian bertambah dengan: arsitektur-gedung, elektronik-heat
sink, kondensor AC, tangga.

TAT berusaha untuk memasuki pasar global secara langsung, tetapi hal ini tidak
membuahkan hasil yang memuaskan. Belajar dari kegagalan ini IAl mengambil
langkah Aliansi Strategis — Strategic Alliances dengan perusahaan luar negeri yang
telah berpengalaman di bidangnya.

Tujuan pembentukan aliansi strategis ini adalah pengembangan pasar (Market

Development), penetrasi pasar (Market Penetration) dan pengembangan produk baru



di pasar baru. Beberapa aliansi strategis yang dibentuk adalah: Value Chain

Partnership, Joint Venture, Licensing Arrangement.

TAI membentuk distinctive competence-nya dengan berkembang dan kuat di jalur
value chain-nya melalui:
Langkah strategi pertumbuhan vertikal (vertical integration)
1. Integrasi vertikal ke belakang (backward vertical integration). Proses
pengecoran billet.
2. Integrasi vertikal ke depan (forward vertical integration). Proses
fabrikasi dan asembling.
3. Integrasi vertikal ke depan (forward vertical integration). Pembentukan
perusahaan baru untuk menangani jalur distribusi.
4. Integrasi vertikal ke depan (forward vertical integration). Pembentukan
perusahaan baru untuk proses instal ke gedung di dalam negeri.
Aliansi strategis — strategic alliances.
1. Value chain partnership untuk produk arsitektural. Pengembangan ke
pasar global.
2. Value chain partnership untuk produk tangga. Pengembangan ke
pasar global.
3. Value chain partnership untuk produk heat sink. Produk baru ke
pasar baru.
4. Licensing arrangement untuk produk tangga. Pengembangan ke pasar

global.



5. Joint venture untuk produk komoditi. Penetrasi pasar.
6. Joint venture untuk produk kondensor AC. Preduk baru ke pasar
baru.
Dengan membentuk distinctive competencies sebagai perusahaan alumipium
ekstrusion yang berkembang dan kuat di jalur value chain-nya, IAI telah
memperkuat competitive advantage-nya di lingkungan persaingan produk

aluminium ekstrusion. Baik di pasar domestik maupun di pasar global.

7.2.  Saran

Dengan langkah-langkah strategis yang dilakukan, IAI telah benar-benar
memperkuat comperencies-nya sebagai perusahaan aluminium ekstrusion yang
terintegrasi secara vertikal.

Pada beberapa aliansi strategis yang dilakukan terlihat bahwa untuk memasuki
pasar global, IAI melakukan kerjasama dengan perusahaan global yang telah
berpengalaman di pasar tertentu. Terdapat kesamaan di antara perusahaan tersebut.
Perusahaan-perusahaan tersebut mempunyai keunggulan dalam hal:

1. Desain, riset dan pengembangan produk yang kuat.

2. Jaringan distribusi di pasar luar negern.

Kedua hal di atas merupakan kelemahan IAI. Dem: untuk mengembangkan dan
meningkatkan  terus  distinctive competencies-nya, 1Al  disarankan untuk

mempersiapkan diri melakukan langkah berikut:



1. Pengembangan kemampuan riset dan desain (R&D)

Pada saat ini IAl mempunyai ketergantungan yang tinggi terhadap perusahaan
lain dalam hal riset dan desain produk. Kemampuan vang dimiliki IAl dalam bidang
ini hanyalah terbatas untuk pasar domestik saja. Sedang untuk pasar global masth
sangat lemah. Memang pernah dicoba tetapi gagal, karena desain IAI tidak memenuhi
persyaratan standar internasional.

Pengembangan R&D memungkinkan untuk dilakukan saat ini. Dengan adanya
aliansi strategis maka IAl mempunyai akses untuk belajar dalam hal desain ke rekan
dalam aliansinya.

Diharapkan nantinya 1Al bisa mengembangkan distinctive competencies-nya
hingga ke level lebih tinggi vaitu membuat produk vang belum terpikirkan baik oleh
pesaing maupun calon pelanggan sendiri. Menciptakan produk baru. Menciptakan

kebutuhan yang benar-benar baru. Menumbuhkan market baru yang loyal.

2. Pengembangan brand image di pasar global

Desain produk untuk aliansi strategis yang terbentuk biasanya dimiliki oleh
rekanan IAl. Pada kondisi ini brand utama yang tercantum di produk adalah brand
dari rekanan. Dengan kondisi seperti ini maka nama IAl tidak akan bisa langsung
dikenal oleh customer. Harus disusun langkah-langkah untuk memperkenalkan bahwa
produk dengan brand rekanan tersebut diproduksi oleh IAI. Beberapa contoh yang
dapat dilakukan adalah:

1. Membuat press release, iklan, selebaran, pengumuman yang menyatakan

bahwa IAl melakukan produksi atau menerima lisensi dari rekanan.



2. Pemberian kata-kata “Produced by TIAI”

LU9]

Menampilkan brand 1Al di bawah brand rekanan misalnya “Werner by
TAL”

4. Membuat produk baru dengan desain yang lebih bagus dari yang sudah

ada.

3. Pengembangan jalur distribusi di pasar global

Dengan pengalaman yang didapat pada saat membentuk jalur distribusi di
pasar lokal, maka 1Al dapat membentuk jalur distribusinya sendiri di pasar global.
Bisa dilakukan dengan membangun jalur distribusi untuk pasar globa! yang belum

terjangkau oleh jalur distribusi rekanan.
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