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Abstract: This study aims to analyze the
segmentation and characteristics of PT Petir
Indonesia's business partners using the Recency,
Frequency, and Monetary (RFM) method to evaluate
the effectiveness of partnership relationships in
supporting operational efficiency and project
sustainability. In this context, it is crucial for the
company to have an effective evaluation mechanism
to ensure that relationships with partners or vendors
contribute to achieving the company's strategic
objectives. Transaction data from the past year
serves as the basis for analysis, covering contract
transaction value (Monetary), the frequency of
contracts awarded (Frequency), and the most recent
collaboration period (Recency). Through this
approach, business partners are classified into three
main categories: loyal partners, potential partners,
and non-loyal partners. The findings indicate that the
RFM method can systematically categorize partners,
providing strategic insights for PT Petir Indonesia.
Loyal partners are identified as a group that should
be prioritized for long-term relationship
development, while potential partners require
support to enhance their loyalty and performance.
Non-loyal partners require further evaluation to
determine the feasibility of continued collaboration.
This study is expected to serve as a foundation for
more effective decision-making in partnership
management, thereby supporting the company's
overall business sustainability.
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PENDAHULUAN
Dalam ekosistem bisnis yang semakin kompetitif, hubungan kerja sama antara

perusahaan dalam skema business-to-business (B2B) menjadi faktor penting untuk mendukung
keberlanjutan operasional dan pencapaian tujuan strategis. Persaingan industri yang semakin
ketat menuntut perusahaan untuk membangun dan mempertahankan kemitraan yang kuat dengan
vendor atau mitra kerja guna memastikan kelancaran rantai pasok dan pencapaian target bisnis.
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PT Petir Indonesia, sebagai salah satu perusahaan besar di sektor energi, sangat bergantung pada
kualitas dan loyalitas mitra kerja dalam mendukung kelangsungan proyek dan operasionalnya.

Kemitraan yang produktif dapat memberikan kontribusi signifikan terhadap efisiensi
operasional, peningkatan kualitas layanan, serta optimalisasi sumber daya. Vendor yang
memiliki komitmen tinggi dalam kerja sama dapat membantu perusahaan dalam memenuhi
target proyek dengan kualitas yang optimal dan dalam jangka waktu yang sesuai. Di sisi lain,
kemitraan yang kurang optimal dapat menimbulkan risiko bagi keberlanjutan proyek, seperti
keterlambatan penyelesaian pekerjaan, penurunan kualitas layanan, hingga konflik yang
merugikan kedua belah pihak. Oleh karena itu, penting bagi perusahaan untuk memiliki metode
evaluasi yang efektif dalam menilai tingkat loyalitas mitra kerja guna memastikan hubungan
kerja yang saling menguntungkan dan berkelanjutan.

Dalam industri energi yang kompleks, peran vendor tidak hanya terbatas pada
penyediaan barang atau jasa, tetapi juga mencakup aspek strategis seperti inovasi teknologi,
efisiensi biaya, dan keberlanjutan lingkungan. Oleh karena itu, pemetaan tingkat loyalitas mitra
kerja menjadi elemen kunci dalam strategi manajemen kemitraan yang efektif. Dengan
memahami karakteristik dan perilaku mitra kerja, perusahaan dapat merancang kebijakan yang
lebih tepat dalam mengelola hubungan kemitraan, termasuk dalam hal insentif, peningkatan kerja
sama, atau bahkan penggantian mitra yang kurang memberikan kontribusi optimal.

Salah satu pendekatan yang dapat digunakan untuk mengevaluasi hubungan kemitraan
adalah metode Recency, Frequency, Monetary (RFM). Metode ini mengukur tiga dimensi utama
dalam interaksi antara perusahaan dan mitra kerja, yaitu: (1) Recency – mengukur seberapa baru
atau kapan terakhir kali mitra menjalin kerja sama dengan perusahaan, (2) Frequency –
mengukur seberapa sering mitra menerima kontrak atau melakukan transaksi dengan perusahaan,
dan (3) Monetary – mengukur nilai total transaksi yang diterima oleh mitra dari perusahaan
dalam periode tertentu. Dengan memanfaatkan metode RFM, PT Petir Indonesia dapat
menganalisis karakteristik dan tingkat loyalitas mitra kerja secara sistematis.

RFM menjadi salah satu metode yang banyak digunakan dalam analisis perilaku
pelanggan dan mitra bisnis karena kemampuannya dalam mengidentifikasi pola hubungan
berdasarkan data historis transaksi. Dalam konteks kemitraan bisnis, metode ini membantu
perusahaan dalam memahami seberapa aktif mitra kerja dalam proyek yang dikelola, seberapa
besar nilai kontrak yang mereka peroleh, serta pola hubungan yang terjadi selama periode waktu
tertentu. Dengan pemahaman yang lebih baik mengenai pola ini, perusahaan dapat
mengembangkan strategi yang lebih terarah dalam mengelola hubungan kemitraan.

Dalam penerapan metode RFM, data transaksi selama satu tahun terakhir digunakan
sebagai dasar analisis. Data ini mencakup nilai transaksi kontrak (Monetary), frekuensi kontrak
yang diterima (Frequency), dan periode terakhir kerja sama (Recency). Dengan pendekatan ini,
mitra kerja dapat dikelompokkan ke dalam beberapa kategori utama berdasarkan tingkat loyalitas
mereka. Salah satu model segmentasi yang sering digunakan adalah membagi mitra kerja
menjadi tiga kelompok utama, yaitu: (1) mitra loyal – mitra yang memiliki nilai transaksi tinggi,
sering bekerja sama, dan memiliki interaksi terbaru dengan perusahaan; (2) mitra potensial –
mitra yang memiliki peluang untuk menjadi lebih aktif dan memiliki potensi kerja sama yang
lebih besar di masa mendatang; serta (3) mitra tidak loyal – mitra yang memiliki nilai transaksi
rendah, frekuensi kerja sama yang jarang, atau sudah lama tidak bekerja sama dengan
perusahaan.

Melalui segmentasi ini, perusahaan dapat mengambil langkah-langkah strategis dalam
mengelola hubungan kemitraan. Misalnya, mitra loyal dapat diberikan prioritas dalam pengadaan
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proyek baru atau mendapatkan insentif kerja sama jangka panjang sebagai bentuk apresiasi atas
kontribusi mereka. Mitra potensial dapat diberikan dukungan tambahan dalam bentuk pelatihan,
peningkatan kapasitas, atau insentif kerja sama yang dapat meningkatkan keterlibatan mereka
dalam proyek perusahaan. Sementara itu, mitra yang kurang loyal perlu dievaluasi lebih lanjut
untuk menentukan apakah kerja sama dapat ditingkatkan atau perlu digantikan dengan mitra lain
yang lebih kompeten.

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis segmentasi dan karakteristik mitra kerja PT
Petir Indonesia menggunakan metode RFM. Dengan mengkaji data transaksi satu tahun terakhir,
penelitian ini akan mengidentifikasi pola hubungan antara perusahaan dan mitra kerja
berdasarkan nilai transaksi, frekuensi kerja sama, dan periode terakhir keterlibatan mereka dalam
proyek perusahaan. Dengan hasil penelitian ini, diharapkan PT Petir Indonesia dapat
mengidentifikasi kelompok mitra yang strategis, mengelola hubungan kemitraan secara lebih
efektif, serta merancang strategi peningkatan kolaborasi untuk mendukung keberlanjutan bisnis
perusahaan.

Dengan adanya pendekatan berbasis data dalam mengevaluasi mitra kerja, PT Petir
Indonesia dapat mengambil keputusan yang lebih objektif dan berbasis bukti dalam mengelola
hubungan kemitraan. Selain itu, strategi berbasis segmentasi ini memungkinkan perusahaan
untuk mengalokasikan sumber daya secara lebih efisien, memastikan bahwa mitra kerja yang
memiliki kontribusi besar mendapatkan perhatian yang sesuai, sementara mitra yang kurang
optimal dapat diberikan pendekatan yang lebih tepat guna meningkatkan kinerja mereka.

Secara keseluruhan, penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi
pengembangan strategi manajemen kemitraan di industri energi, khususnya bagi PT Petir
Indonesia dalam mengoptimalkan hubungan dengan mitra kerja. Dengan penerapan metode
RFM, perusahaan dapat memperoleh wawasan yang lebih mendalam mengenai perilaku mitra
kerja, yang pada akhirnya dapat digunakan sebagai dasar dalam merancang kebijakan kemitraan
yang lebih efektif dan berkelanjutan. Melalui penelitian ini, perusahaan juga dapat
mengidentifikasi potensi perbaikan dalam manajemen rantai pasok dan pengelolaan vendor,
sehingga dapat meningkatkan efisiensi operasional dan mendukung pencapaian tujuan jangka
panjang perusahaan.

LANDASAN TEORI
Konsep Kemitraan Bisnis (B2B Partnerships)
Kemitraan bisnis-to-bisnis (B2B) adalah hubungan yang dibangun antara dua organisasi untuk
mencapai tujuan bersama yang saling menguntungkan (Morgan & Hunt, 1994). Dalam konteks
B2B, kerjasama yang erat antara perusahaan dan mitra sangat penting untuk keberhasilan jangka
panjang dan pencapaian tujuan strategis. PT Petir Indonesia, sebagai perusahaan di sektor energi,
bergantung pada hubungan yang kuat dengan mitra untuk mendukung operasional dan kelancaran
proyek-proyek yang dijalankan. Kemitraan yang baik dapat memberikan akses ke sumber daya,
inovasi, dan meningkatkan efisiensi operasional (Dwyer, Schurr, & Oh, 1987).
Segmentasi dalam Kemitraan Bisnis
Segmentasi dalam hubungan B2B memungkinkan perusahaan untuk mengelompokkan mitra
berdasarkan karakteristik perilaku mereka, seperti frekuensi dan nilai transaksi, yang kemudian
digunakan untuk menentukan strategi pengelolaan yang lebih terfokus (Stone & Woodcock,
1995). Segmentasi ini penting karena tidak semua mitra memiliki tingkat kontribusi yang sama
terhadap perusahaan, baik dari segi pendapatan maupun loyalitas. Dengan melakukan segmentasi,
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perusahaan dapat memprioritaskan mitra yang lebih aktif dan lebih menguntungkan, serta
mengidentifikasi mitra yang membutuhkan perhatian lebih untuk membangun hubungan yang
lebih kuat (Frazier, 1999).
Metode Recency, Frequency, and Monetary (RFM)
Metode RFM adalah teknik analisis yang digunakan untuk menilai perilaku pelanggan atau mitra
berdasarkan tiga variabel utama: Recency (R), Frequency (F), dan Monetary (M) (Stone & Hill,
2002).
 Recency (R): Mengukur seberapa baru transaksi dilakukan. Transaksi yang lebih baru

menunjukkan mitra yang lebih aktif dan memiliki hubungan yang lebih dekat dengan
perusahaan.

 Frequency (F): Mengukur seberapa sering mitra melakukan transaksi. Semakin sering mitra
bertransaksi, semakin besar kemungkinan mereka untuk tetap loyal.

 Monetary (M): Mengukur total nilai transaksi yang dilakukan oleh mitra. Mitra dengan nilai
transaksi yang lebih tinggi berpotensi memberikan kontribusi yang lebih besar terhadap
pendapatan perusahaan.

Metode ini tidak hanya digunakan dalam pemasaran tetapi juga dapat diterapkan dalam konteks
B2B untuk mengelompokkan mitra berdasarkan loyalitas dan kontribusi mereka terhadap
perusahaan (Gupta & Zeithaml, 2006).
Loyalitas Mitra dalam B2B
Loyalitas dalam hubungan B2B diartikan sebagai komitmen mitra untuk menjaga hubungan yang
saling menguntungkan dalam jangka panjang (Morgan & Hunt, 1994). Loyalitas mitra diukur
melalui frekuensi transaksi yang dilakukan dan nilai transaksi yang diperoleh. Mitra yang loyal
memiliki kemungkinan lebih besar untuk melakukan bisnis secara berulang, memberikan
kontribusi yang lebih besar, dan memperkenalkan peluang baru (Reichheld, 1996). Oleh karena
itu, memahami loyalitas mitra sangat penting untuk keberlanjutan hubungan bisnis dan
peningkatan kinerja jangka panjang perusahaan.
Pengelolaan Kemitraan B2B untuk Keberlanjutan Perusahaan
Pengelolaan kemitraan yang efektif memungkinkan perusahaan untuk meningkatkan efisiensi dan
produktivitas, serta memperkuat posisi kompetitifnya di pasar. Dengan segmentasi yang tepat
menggunakan metode RFM, perusahaan dapat mengelompokkan mitra berdasarkan loyalitas dan
kontribusinya, serta mengoptimalkan pengelolaan kemitraan sesuai dengan kebutuhan dan
potensi masing-masing mitra (Anderson & Narus, 2004). Pendekatan ini membantu perusahaan
untuk fokus pada mitra yang memberikan kontribusi lebih besar, serta merencanakan tindakan
strategis untuk meningkatkan hubungan dengan mitra yang belum sepenuhnya loyal.

METODE PENELITIAN
Penelitian ini menggunakan metode analisis Recency, Frequency, dan Monetary (RFM) untuk
mengelompokkan mitra kerja PT Petir Indonesia berdasarkan karakteristik hubungan kemitraan
mereka. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data monitoring kontrak dengan mitra
kerja selama periode 1 Januari 2024 hingga 31 Desember 2024. Selama periode tersebut, terdapat
total 195 transaksi kontrak yang melibatkan 99 mitra kerja.
Recency (R)
Recency mengukur seberapa baru interaksi atau transaksi yang dilakukan oleh mitra kerja dengan
PT Petir Indonesia. Dalam konteks ini, recency dihitung berdasarkan periode terakhir transaksi
kontrak yang dilakukan oleh masing-masing mitra. Semakin baru transaksi yang dilakukan oleh
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mitra, semakin tinggi nilai recency-nya. Nilai recency ini diukur dalam satuan hari dari tanggal
transaksi terakhir.
Frequency (F)
Frequency mengukur seberapa sering mitra kerja melakukan transaksi kontrak dengan PT Petir
Indonesia dalam periode yang telah ditentukan. Dalam penelitian ini, frequency dihitung dengan
menghitung jumlah kontrak yang diterima oleh setiap mitra selama tahun 2024. Mitra dengan
frekuensi transaksi yang lebih tinggi dianggap memiliki hubungan kemitraan yang lebih aktif dan
berpotensi lebih loyal.
Monetary (M)
Monetary mengukur nilai total transaksi kontrak yang dilakukan oleh mitra kerja dengan PT Petir
Indonesia selama periode 1 Januari 2024 hingga 31 Desember 2024. Nilai monetary dihitung
berdasarkan jumlah uang yang terlibat dalam setiap kontrak, dan mitra dengan nilai transaksi
yang lebih besar dianggap memiliki kontribusi yang lebih besar terhadap pendapatan perusahaan.
Pengolahan Data Menggunakan SPSS
Untuk mengolah data RFM, penelitian ini menggunakan aplikasi SPSS (Statistical Package for
the Social Sciences), yang merupakan perangkat lunak statistik yang dapat digunakan untuk
analisis data. SPSS memungkinkan pengguna untuk melakukan penghitungan dan pemrosesan
data yang diperlukan untuk metode RFM, termasuk penghitungan nilai Recency, Frequency, dan
Monetary setiap mitra. Langkah-langkah penggunaan SPSS dalam analisis ini meliputi:
Input Data
Data transaksi kontrak yang mencakup nilai kontrak (Monetary), frekuensi kontrak (Frequency),
dan periode terakhir kontrak (Recency) dimasukkan ke dalam SPSS.
Penghitungan Variabel RFM
SPSS digunakan untuk menghitung nilai Recency, Frequency, dan Monetary untuk masing-
masing mitra berdasarkan data yang ada. Recency dihitung dengan selisih hari antara tanggal
transaksi terakhir dengan tanggal akhir periode penelitian. Frequency dihitung dengan
menghitung jumlah transaksi kontrak per mitra. Monetary dihitung dengan menjumlahkan nilai
transaksi kontrak per mitra.
Analisis Hasil RFM
Setelah proses penghitungan selesai, SPSS akan menghasilkan output yang memperlihatkan
segmentasi mitra kerja, yaitu mitra loyal, mitra potensial, dan mitra tidak loyal. Hasil segmentasi
ini kemudian dapat digunakan untuk merumuskan strategi pengelolaan kemitraan.
Pengolahan Data dan Analisis
Data yang digunakan dalam penelitian ini diambil dari sistem monitoring kontrak PT Petir
Indonesia yang mencatat seluruh transaksi yang terjadi antara perusahaan dan mitra kerja. Setelah
data dikumpulkan, tahap selanjutnya adalah melakukan analisis RFM untuk masing-masing mitra
kerja menggunakan SPSS. Hasil analisis RFM ini akan memberikan gambaran tentang
segmentasi mitra kerja berdasarkan kriteria yang relevan, dan hasil tersebut dapat digunakan
untuk merumuskan strategi pengelolaan kemitraan yang lebih efektif.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil Penelitian
Analisis RFM
Analisis RFM (Recency, Frequency, Monetary) dalam penelitian ini digunakan untuk
mengevaluasi dan menentukan nilai masing-masing segmen mitra kerja PT Petir Indonesia
berdasarkan pola hubungan kerja mereka selama satu tahun terakhir. Setiap dimensi RFM
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(recency, frequency, dan monetary) dianalisis untuk memberikan gambaran yang lebih jelas
mengenai tingkat loyalitas mitra, yang kemudian akan digunakan sebagai atribut utama dalam
proses segmentasi. Pendekatan ini bertujuan untuk mengelompokkan mitra kerja ke dalam
kategori yang relevan, sehingga perusahaan dapat mengambil keputusan strategis yang lebih tepat
dalam mengelola hubungan kemitraan. Dimensi recency menunjukkan seberapa baru mitra
melakukan transaksi, frequency mengukur seberapa sering mitra melakukan transaksi, dan
monetary mengukur kontribusi finansial mitra terhadap perusahaan. Dengan menganalisis ketiga
dimensi ini, perusahaan dapat merancang pendekatan yang lebih personal dan terarah untuk
meningkatkan keterlibatan dan loyalitas mitra di masa depan. Hasil analisis ini memungkinkan
PT Petir Indonesia untuk membagi mitra dalam kategori yang lebih spesifik, seperti mitra loyal,
mitra potensial, dan mitra yang perlu perhatian lebih, sehingga perusahaan dapat merancang
strategi kemitraan yang lebih efektif, termasuk penawaran untuk mitra loyal dan strategi
reaktivasi untuk mitra yang kurang aktif, mendukung pengambilan keputusan yang lebih objektif
dan terukur untuk mengoptimalkan kinerja dan keberlanjutan hubungan kemitraan.

Pengelompokkan Data dengan Tabel RFM
Pengelompokkan data menggunakan metode RFM (Recency, Frequency, Monetary) sangat penting
untuk mengidentifikasi dan memahami karakteristik setiap mitra kerja PT Petir Indonesia
berdasarkan tingkat loyalitas mereka. Dengan mengklasifikasikan mitra ke dalam beberapa kategori,
perusahaan dapat mengetahui jumlah serta mitra mana yang termasuk dalam setiap kategori yang
terbentuk, sehingga memungkinkan analisis lebih mendalam tentang perilaku dan kontribusi mitra.
Hasil dari pengelompokkan ini kemudian dianalisis untuk mengetahui karakteristik nilai RFM pada
setiap kategori, sehingga memungkinkan PT Petir Indonesia untuk mengambil keputusan yang
lebih tepat dan berbasis data dalam mengelola hubungan kemitraan. Klasifikasi ini memberikan
wawasan yang lebih mendalam mengenai profil mitra dan dapat digunakan untuk merancang
strategi pengelolaan kemitraan yang lebih efektif, efisien, dan berdampak positif dalam mendukung
keberlanjutan operasional serta pencapaian tujuan perusahaan secara keseluruhan. Berdasarkan
hasil pengelompokkan tersebut, data terkelompokkan ke dalam beberapa kategori mitra dengan
rincian sebagai berikut :
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Tabel 1. Hasil Analisis RFM Per Perusahaan
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Berikut ini adalah hasil clustering dan jumlah mitra kerja PT Petir Indonesia pada setiap cluster
yang dapat dikategorikankan sesuai dengan tabel 2 di bawah ini.

Tabel 2. Hasil Penggolongan Mitra Kerja PT Petir Indonesia dengan Aplikasi SPSS

Dari data yang telah dianalisis, dapat diketahui bahwa jumlah Mitra Kerja PT Petir Indonesia
mencapai 99 mitra, dengan total data yang diperoleh sebanyak 195 data. Dari data yang
telah diolah menggunakan aplikasi SPSS, dapat disimpulkan bahwa mitra kerja PT Petir
Indonesia dapat dikelompokkan ke dalam tiga kategori berdasarkan tingkat loyalitas
mereka, yang ditentukan melalui analisis RFM (Recency, Frequency, Monetary).

1. Distribusi Berdasarkan Frequency Score
Frequency score memberikan gambaran tentang seberapa sering mitra melakukan transaksi dalam
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kurun waktu tertentu. Dari data, terdapat 42 mitra dengan frequency score 1, yang
menunjukkan kelompok ini jarang melakukan transaksi. Hal ini dapat menjadi indikator
bahwa kelompok ini kurang terlibat dalam aktivitas perusahaan atau memiliki preferensi
terhadap penyedia layanan lain. Sebaliknya, terdapat 30 mitra dengan frequency score 3, yang
mencerminkan tingkat transaksi yang tinggi. Mitra ini adalah aset strategis yang harus dijaga
dan dilibatkan dalam program kemitraan yang lebih intensif.

2. Distribusi Berdasarkan Monetary Score
Monetary score menunjukkan besarnya kontribusi mitra berdasarkan nilai transaksi. Sebanyak 32

mitra memiliki monetary score 1, yang menunjukkan nilai transaksi yang rendah. Kondisi ini
mungkin disebabkan oleh rendahnya volume kerja sama atau keterbatasan anggaran mitra.
Sebaliknya, 30 mitra memiliki monetary score 3, yang menunjukkan nilai transaksi yang
signifikan. Fokus pada mitra ini penting untuk menjaga nilai transaksi tetap optimal, misalnya
dengan memberikan layanan premium atau program insentif yang menarik.

3. Distribusi Berdasarkan Recency Score
Recency score mengindikasikan kapan terakhir kali mitra melakukan transaksi. Dari analisis, 33

mitra memiliki recency score 1, yang berarti mereka baru saja melakukan transaksi.
Kelompok ini perlu diberikan perhatian khusus untuk mempertahankan loyalitas mereka.
Sebaliknya, 32 mitra dengan recency score 3 menunjukkan bahwa mereka sudah cukup lama
tidak melakukan transaksi. Untuk kelompok ini, diperlukan strategi reaktivasi, seperti
penawaran diskon atau promosi khusus yang menarik.

Tabel 3. Hasil Penggolongan mitra dalam bentuk Segmentasi

STRATEGI PENCAPAIAN
Berdasarkan pemetaan pada tabel diatas, maka perlu adanya usaha dan upaya yang harus
dilakukan oleh PT Petir Indonesia dalam memelihara hubungan kerjasama dengan Mitra Kerja
nya, diantaranya adalah sebagai berikut :

Tabel 4. Kategori Mitra Kerja Hasil Penggolongan
KATEGORI
MITRA DESKRIPSI SARAN
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MITRA
LOYAL

Mitra loyal adalah kelompok yang
memberikan kontribusi terbesar
bagi perusahaan. Strategi yang
dapat dilakukan meliputi pemberian
penghargaan berupa diskon
eksklusif, akses ke program
loyalitas, dan undangan ke acara
khusus. Selain itu, komunikasi yang
personal dan berkala dapat
memperkuat hubungan dengan
mitra ini. Dengan demikian,
perusahaan dapat memastikan
keberlanjutan kerja sama dengan
kelompok mitra ini.

• Pertahankan Hubungan: Terus tingkatkan
hubungan baik dengan memberikan
program penghargaan, seperti sertifikat
mitra terbaik atau pengakuan dalam forum
perusahaan.
• Tingkatkan Kolaborasi: Libatkan mereka
dalam proyek strategis perusahaan untuk
mendorong inovasi bersama.
•Feedback Berkala: Adakan evaluasi
bersama untuk terus memperbaiki proses
kerja sama dan menjaga kualitas.

MITRA
POTENSIAL

Mitra potensial memerlukan upaya
pengembangan agar kontribusinya
meningkat. Strategi yang
direkomendasikan mencakup
edukasi tentang manfaat produk
atau layanan, serta penawaran
promosi seperti bundling yang
menarik. Dengan pendekatan ini,
mitra dapat termotivasi untuk lebih
aktif bertransaksi dan
meningkatkan nilai kontribusi
mereka.

• Peningkatan Kapabilitas: Adakan
program pelatihan atau pendampingan
untuk meningkatkan kompetensi mereka.
• Monitor dan Evaluasi: Lakukan evaluasi
kinerja secara rutin untuk memastikan
progres mereka menuju kategori mitra
loyal.
• Proyek Percobaan: Berikan peluang
dalam proyek skala kecil atau menengah
untuk menguji dan membangun
kepercayaan lebih lanjut.

MITRA
TIDAK
LOYAL

Mitra tidak loyal memerlukan
pendekatan yang berbeda. Strategi
yang efektif meliputi kampanye
reaktivasi melalui penawaran
diskon atau program promosi
eksklusif untuk transaksi
berikutnya. Selain itu, perusahaan
dapat meningkatkan komunikasi
dengan kelompok ini, misalnya
melalui email yang bersifat
personal atau kunjungan langsung
untuk memahami kebutuhan
mereka. Pendekatan ini diharapkan
dapat mengaktifkan kembali
beberapa mitra dalam kelompok ini.

• Evaluasi Mendalam: Identifikasi
penyebab ketidakloyalan melalui diskusi
langsung dan audit kinerja.
• Tindak Lanjut Tegas: Jika ditemukan
kendala yang dapat diatasi, tawarkan
solusi seperti pelatihan atau
pendampingan. Namun, jika tidak ada
perubahan signifikan, pertimbangkan
untuk mengakhiri kerja sama.
• Peluang Terakhir: Berikan proyek kecil
atau uji coba dengan target kinerja yang
jelas sebagai kesempatan terakhir untuk
menunjukkan peningkatan

Untuk memastikan keberlanjutan dan pengembangan hubungan yang saling menguntungkan
dengan mitra, PT Petir Indonesia perlu mengambil langkah-langkah strategis yang terarah
dan berbasis data guna mengoptimalkan potensi mitra serta meningkatkan kinerja
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perusahaan secara keseluruhan.
Segmentasi Mitra
Langkah pertama adalah melakukan segmentasi rutin terhadap mitra berdasarkan data RFM

(Recency, Frequency, dan Monetary). Hal ini penting untuk memantau perubahan
perilaku mitra dari waktu ke waktu. Dengan melakukan segmentasi secara berkala, PT
Petir Indonesia dapat mengidentifikasi tren baru, seperti penurunan loyalitas, peningkatan
aktivitas, atau perubahan dalam kontribusi finansial mitra. Segmentasi ini juga akan
membantu perusahaan untuk menyesuaikan strategi pemasaran dan pengelolaan mitra
dengan lebih efektif, serta merespons kebutuhan mitra yang berkembang.

Pengembangan Teknologi
Mengembangkan platform digital untuk komunikasi dengan mitra akan meningkatkan efisiensi

dan transparansi dalam berinteraksi. Platform ini bisa mencakup fitur untuk memberikan
informasi terkini tentang proyek, peluang kerja sama, atau pembaruan lainnya. Dengan
adanya platform ini, PT Petir Indonesia dapat memastikan bahwa mitra selalu
mendapatkan informasi yang jelas dan tepat waktu, yang pada gilirannya dapat
memperkuat hubungan dan mengurangi potensi miskomunikasi.

Evaluasi Kinerja Mitra
Penerapan KPI untuk memonitor kinerja mitra berdasarkan kategori RFM akan memberikan data

terukur untuk mengevaluasi efektivitas kerjasama, menilai apakah mitra memenuhi
ekspektasi, dan menentukan tindakan selanjutnya, seperti insentif, pelatihan, atau
pemutusan kerja sama.

Kolaborasi Strategis
Untuk proyek besar yang membutuhkan tingkat kepercayaan tinggi, seperti pengembangan

infrastruktur energi, PT Petir Indonesia sebaiknya fokus bekerja sama dengan mitra yang
masuk dalam kategori loyal (R=1, F=3, M=3). Mitra loyal ini sudah menunjukkan
keterlibatan aktif dan kontribusi tinggi dalam transaksi, sehingga mereka lebih dapat
dipercaya untuk menangani proyek-proyek strategis yang membutuhkan komitmen jangka
panjang dan kualitas tinggi. Kolaborasi dengan mitra loyal ini tidak hanya meningkatkan
efektivitas proyek, tetapi juga dapat memperkuat hubungan bisnis jangka panjang yang
saling menguntungkan.

KESIMPULAN
Berdasarkan analisis Recency, Frequency, Monetary, PT Petir Indonesia berhasil mengidentifikasi
segmentasi mitra kerja berdasarkan loyalitas. Analisis ini menghasilkan kelompok mitra dengan
loyalitas tinggi dan rendah berdasarkan nilai transaksi, frekuensi kontrak, serta periode terakhir
kerja sama. Segmentasi ini memberikan wawasan strategis dalam memahami pola kerja sama,
sehingga memungkinkan perusahaan menentukan langkah lebih efektif dalam mengelola kemitraan.
Mitra dengan loyalitas tinggi diprioritaskan untuk pengembangan hubungan jangka panjang,
sementara mitra dengan loyalitas rendah dievaluasi untuk perbaikan. Dengan pemetaan yang
sistematis, PT Petir Indonesia dapat memaksimalkan kolaborasi dan mengurangi risiko operasional.
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