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Tentang Penulis


Disclaimer

Ebook ini disusun dengan tujuan membantu Anda mengenali dan menghindari berbagai intrik, manipulasi, dan strategi persaingan tidak etis yang sering terjadi dalam dunia bisnis.

Seluruh contoh, ilustrasi, dan strategi yang dibahas bukan untuk ditiru, diterapkan, atau dijadikan pedoman tindakan tidak etis. Dokumen ini ditujukan semata-mata sebagai alat proteksi — agar Anda tidak menjadi korban, tidak masuk perangkap predator, dan dapat mengambil keputusan bisnis dengan lebih matang, aman, dan profesional.


Prakata

Di dunia bisnis, Anda tidak selalu ditembak dari depan. Sering kali, peluru itu datang saat seseorang merangkul bahu Anda.

Saya sudah menyaksikan terlalu banyak perusahaan yang runtuh — bukan karena produk buruk, bukan karena kalah harga, dan bukan karena pasar tidak butuh. Mereka hancur karena satu kesalahan fatal: percaya pada "niat baik" yang dikemas rapi oleh predator.

Ebook ini bukan teori. Bukan kumpulan "tips sukses". Ini adalah perangkat bertahan hidup agar bisnis Anda tidak dipreteli habis-habisan oleh pesaing yang tersenyum saat menusuk.

Saya akan berbicara kepada Anda seperti sesama eksekutif. Tanpa sensor. Tanpa eufemisme.

Karena jika ada musuh yang paling berbahaya dalam dunia kompetitif hari ini, itu adalah: Predatory Partnership.


Executive Summary

Dunia bisnis modern tidak lagi didominasi perang harga atau keunggulan teknologi. Kompetisi paling mematikan hari ini adalah kompetisi yang memakai kedekatan, kolaborasi, dan kepercayaan sebagai senjata utama.

Melalui ebook ini, Anda akan menemukan:

	8 Arsitektur Serangan Destruktif — mulai dari kebocoran informasi, sabotase halus, market manipulation, hingga Predatory Partnership: kerja sama palsu yang dirancang untuk menghancurkan Anda dari dalam.

	5 Studi Kasus Nyata — diceritakan dengan gaya corporate thriller, berdasarkan pola yang berulang di pasar Indonesia.

	Predator Motives Map — kerangka analisis untuk mengurai 6 motif utama di balik setiap pendekatan predator.

	Red Flags Scorecard Lengkap — sistem skoring 0-150 dengan status Aman, Waspada, Berbahaya, hingga Fatal Risk.

	Counter-Strategy Playbook 12 Langkah — strategi bertahan, melawan, dan mematahkan jebakan dengan presisi.

	Contract Defense Framework — template kontrak anti-penyedotan kapasitas, lengkap dengan 7 klausul perlindungan.

	Checklist "Don't Ever Do This" — 10 kesalahan klasik yang membuat perusahaan kecil runtuh.

	Script Percakapan Siap Pakai — skrip untuk menghadapi calon predator tanpa merusak hubungan.


Tujuan saya sederhana: Anda tidak lagi menjadi mangsa.


Bab 1 — Realita: Musuh Anda Bukan Pesaing, Tapi Predator Berkedok Mitra

Setiap industri punya orang seperti ini. Saya yakin Anda juga pernah bertemu.

Wajahnya ramah. Nada suaranya pelan. Gestur tubuhnya menunjukkan "niat baik". Dan kalimat pembukanya terdengar seperti kesempatan emas:

	Kalimat Pembuka Klasik Predator:

"Kita kolaborasi saja. Saya mau bantu..."

"Saya lagi over capacity. Biar saya alirkan ke Anda..."

"Kita sama-sama naik, kan? Win-win lah."



Padahal itu bukan bantuan. Itu bukan sinergi. Itu bukan kerja sama.

Itu adalah scouting — proses predator memetakan anatomi bisnis Anda sebelum mereka mengeksekusi.

Selama bertahun-tahun mendampingi pemilik bisnis, saya membaca pola yang sama berulang-ulang:

	Pura-pura kekurangan kapasitas

	Pura-pura butuh partner suplai

	Pura-pura mau berbagi order

	Pura-pura peduli harga Anda

	Pura-pura ingin menjaga margin Anda


Tapi motifnya satu: mengikat Anda, membuat Anda bergantung, lalu meninggalkan Anda saat Anda sudah tidak bisa berdiri sendiri.

Tidak ada peluru. Tidak ada bom. Yang ada hanya satu kalimat sederhana:

	The Kill Switch:

"Maaf Pak, sementara order kami harus dihentikan."



Dan itulah saat banyak perusahaan kolaps. Cepat. Tanpa sempat bereaksi.

Pemahaman pertama yang harus Anda internalisasi adalah ini: predator tidak menyerang Anda secara frontal. Mereka tidak perlu. Mereka hanya perlu memastikan bahwa ketika mereka pergi, tidak ada lagi tempat untuk Anda berdiri.


Bab 2 — Studi Kasus I: "The Lunch Meeting Trap"

Mari kita mulai dengan sebuah cerita yang sudah saya saksikan sendiri — lebih dari sekali. Nama dan detail telah disamarkan, tapi polanya presisi.

Scene 1 — The Bait

Seorang pemilik usaha menengah, sebut saja B, menerima undangan makan siang dari kompetitor besar, A. Tempatnya hotel mewah. Nada pertemuannya hangat. A menunggu B datang, lalu membuka percakapan dengan elegan:

	Percakapan Awal:

A: "Saya lagi over capacity. Order masuk terus. Sebenarnya saya bisa tolak saja, tapi masih banyak teman industri kita yang kekurangan order. Saya pikir, kenapa tidak saya bantu alirkan ke kawan-kawan? Kita sama-sama naik, kan?"



Di dunia bisnis, ini adalah bait paling manis yang bisa Anda dengar. B merasa dihargai. B merasa dilibatkan. B merasa "menjadi bagian dari lingkaran dalam".

Lalu A bertanya: "Boleh saya tahu kapasitas produksi Anda per bulan?"

B langsung menjawab tanpa curiga: "Kalau digenjot, kami bisa 100.000 unit."

A tersenyum: "Bagus. Kalau saya serap full kapasitas Anda, bisa kasih harga khusus? Tidak harus murah banget — yang penting Anda masih untung, dan saya juga masih bisa untung. Jadi kita win-win lah."

	Analisis Psikologis:

Kata kunci: "Anda masih untung."

Ini framing psikologis yang membuat permintaan diskon terasa etis dan adil.

B sudah dua kali memberikan informasi kritis: kapasitas dan kesediaan berdiskon — sebelum kontrak apa pun ditandatangani.



Scene 2 — The Dependency Phase

Tiga bulan berikutnya, semuanya terasa sempurna. Order stabil. Cashflow membaik. Produksi berjalan penuh.

Tapi di balik permukaan, ketergantungan telah terbentuk dengan senyap:

	Tenaga kerja ditambah untuk memenuhi volume A

	Pembelian material dalam jumlah besar

	90-100% kapasitas dialokasikan untuk A

	Tidak ada waktu dan energi untuk mencari klien lain


B tidak sadar bahwa ia sudah masuk ke Zona Merah.

Scene 3 — The Kill Switch

Lalu telepon itu datang:

	The Kill Switch — Verbatim:

"Pak, mohon maaf. Ada perubahan strategi. Order dari kami dihentikan sementara ya."



Dan seperti mayoritas predator, A selalu datang dengan alasan yang terdengar masuk akal: pasar turun, permintaan berubah, prioritas baru, budget dibekukan, line produksi konsolidasi.

Itu bukan alasan. Itu kill switch.

B tidak punya apa pun untuk bertahan. Tanpa diversifikasi, tanpa cadangan klien, tanpa fleksibilitas produksi. Bisnis pun tumbang — cepat.

	Pelajaran dari Kasus Ini:

	Data kapasitas tidak pernah boleh dibuka sebelum NDA.

	Harga diskon tidak boleh diberikan berdasarkan janji — hanya berdasarkan kontrak.

	Satu klien tidak boleh menyerap lebih dari 30% kapasitas total.

	Ketergantungan dibangun perlahan — dan hampir tidak terasa sampai terlambat.





Bab 3 — Kenapa Strategi Ini Efektif?

Predatory Partnership berhasil bukan karena predatornya cerdas secara luar biasa. Ia berhasil karena memanfaatkan tiga kelemahan universal yang dimiliki hampir semua pemilik bisnis.

1. Targetnya Adalah Ego dan Harapan Anda

Predator memahami psikologi eksekutif lebih dalam daripada yang Anda sadari. Mereka tahu:

	CEO suka merasa dipilih di atas kompetitor lain

	Owner suka merasa dipercaya dan dibutuhkan

	Sales Director suka mendapat volume besar sebagai pencapaian pribadi


Semakin besar hope injection yang mereka lakukan — semakin besar angka yang mereka tawarkan, semakin hangat pertemuan yang mereka bangun — semakin mudah Anda kehilangan kewaspadaan.

2. Mereka Memakai Data Anda Untuk Membunuh Anda

Ini adalah ironi paling menyakitkan: senjata yang digunakan untuk menghancurkan bisnis Anda adalah informasi yang Anda sendiri berikan dengan sukarela.

Mereka meminta — dan Anda memberikan:

	Kapasitas produksi aktual

	Harga dasar dan struktur biaya

	Lead time dan fleksibilitas produksi

	Nama dan kondisi supplier Anda

	Kondisi cashflow dan siklus pembayaran


Dengan data ini, mereka tidak perlu menebak. Mereka tahu persis di mana Anda bisa patah.

3. Mereka Tidak Menyerang Anda — Anda Yang Menempatkan Diri di Posisi Salah

Inilah yang paling sulit diterima banyak korban: tidak ada serangan. Yang ada hanyalah serangkaian keputusan yang tampak logis dari pihak Anda.

Anda yang:

	Membuka kapasitas penuh untuk mereka

	Memberikan diskon karena "volume besar"

	Mengalokasikan mesin khusus untuk pesanan mereka

	Mengurangi perhatian ke klien lain

	Memperbesar ketergantungan finansial


Mereka hanya perlu menarik diri. Anda jatuh sendiri.

	Kesimpulan Bab 3:

Predatory Partnership efektif justru karena tidak terasa seperti serangan.

Ia terasa seperti peluang. Dan itulah yang membuatnya berbahaya.




Bab 4 — Delapan Strategi Persaingan Destruktif

Predatory Partnership hanyalah puncak gunung es. Di bawahnya terdapat arsenal lengkap yang digunakan predator dalam kompetisi modern. Semua teknik ini nyata, dipakai setiap hari di industri B2B — dan mayoritas pemilik bisnis tidak menyadarinya sampai terlambat.

Strategi 1 — Strategic Information Extraction

Mereka tidak mencuri data Anda. Anda sendiri yang memberikannya.

Predator datang dengan gaya kolaboratif, menanyakan hal-hal yang terdengar "wajar": kapasitas produksi, struktur biaya, nama supplier, lead time, cashflow cycle. Anda menjawab semuanya karena mengira ini awal kerja sama yang menjanjikan.

Padahal itu adalah audit gratis. Mereka bisa merancang serangan hanya dengan informasi ini — tanpa Anda pernah tahu.

	Efek Nyata:

Anda telanjang di hadapan mereka, sementara mereka tidak membuka apa pun tentang diri mereka.

Di pasar B2B Indonesia, informasi harga dan kapasitas yang bocor sering kali langsung digunakan untuk memenangkan tender atau menekan posisi negosiasi Anda.



Strategi 2 — Controlled Hyperbuying

Mereka membeli dalam jumlah besar untuk membuat Anda ketagihan. Lalu mereka cabut.

Predator memahami kelemahan bisnis kecil dan menengah: resistensi terhadap order besar hampir nol. Mereka sengaja menaikkan volume secara bertahap untuk mendorong Anda menambah tenaga kerja, meminjam modal, dan mengalokasikan mesin.

Begitu Anda menggantungkan kelangsungan hidup bisnis pada pola itu — mereka berhenti.

	Efek Nyata:

Anda babak belur: menanggung biaya operasional yang meningkat, pinjaman yang belum lunas, dan pipeline klien yang kosong.

Mereka tidak rugi apa-apa — malah sudah mendapatkan data kapasitas dan struktur biaya Anda secara gratis.



Strategi 3 — Price-Squeezing Game

Tujuan mereka bukan membeli. Tujuan mereka memecahkan struktur harga Anda.

Predator menekan harga bukan untuk mendapatkan harga murah — mereka cukup mampu secara finansial. Target sebenarnya adalah memaksa Anda menurunkan harga ke titik di mana Anda tidak lagi punya ruang manuver finansial.

Begitu Anda terbiasa menjual dengan margin tipis, Anda tidak bisa menaikkan harga ke level sebelumnya tanpa kehilangan klien. Posisi Anda di pasar sudah rusak secara permanen.

	Efek Nyata:

Profit turun, cadangan kas habis, negosiasi masa depan melemah.

Bahkan setelah mereka pergi, kerusakan pada pricing positioning Anda tetap ada.



Strategi 4 — Production Time Hijacking

Mereka tidak menghentikan bisnis Anda secara langsung. Mereka menyita waktu produksi Anda sampai Anda tidak bisa melayani klien lain.

Predator sengaja memesan rush order berulang-ulang, memaksa Anda menunda order klien lain, memprioritaskan mereka, dan mengubah jadwal produksi. Anda tidak sadar bahwa Anda sedang diarahkan ke ketergantungan operasional yang total.

	Efek Nyata:

Klien lama yang selama ini loyal perlahan pergi karena merasa diabaikan.

Ketika predator akhirnya pergi, Anda tidak punya klien cadangan yang bisa diandalkan.



Strategi 5 — Soft Sabotage

Serangan halus yang tidak bisa Anda buktikan secara hukum — tapi mematikan secara bisnis.

Pola yang paling sering muncul:

	Telat transfer 3-5 hari secara konsisten

	Mengubah spesifikasi di tengah jalan

	Meminta revisi berulang tanpa alasan teknis yang kuat

	Mengirim PO mendadak lalu membatalkan

	Meminta diskon tambahan "demi hubungan baik"


	Efek Nyata:

Secara hukum bersih. Secara bisnis mematikan.

Banyak vendor tidak kuat menghadapi soft disruption seperti ini — cashflow terganggu, tim produksi frustrasi, dan biaya operasional membengkak.



Strategi 6 — Market Distortion Strategy

Mereka melempar kebisingan palsu ke pasar untuk merusak reputasi Anda — tanpa menyentuh Anda secara langsung.

Biasanya melalui: rumor bahwa harga Anda sedang naik drastis, informasi palsu bahwa kapasitas Anda sudah penuh, bisikan ke distributor bahwa kualitas Anda mulai bermasalah. Semua tanpa bukti tertulis. Tapi dampaknya nyata dan berlangsung lama.

	Efek Nyata:

Kepercayaan pasar adalah aset yang butuh waktu bertahun-tahun untuk dibangun, tapi bisa runtuh dalam hitungan minggu.

Di pasar B2B yang hubungannya berbasis kepercayaan personal, rumor bisa lebih mematikan dari kenyataan.



Strategi 7 — Client Poaching via Friendly Visits

Kunjungan persahabatan ke klien Anda bukanlah kunjungan biasa. Itu reconnaissance — pemetaan lapangan.

Kalimat yang sering keluar: "Kami cuma mau bantu kalau ada kebutuhan tambahan" atau "Kami dengar vendor Anda cukup sibuk — kalau butuh backup, kami siap."

Itu bukan backup. Itu pengambilalihan bertahap. Mereka menanam benih keraguan di benak klien Anda, sambil memposisikan diri sebagai alternatif yang lebih andal.

	Efek Nyata:

Klien Anda pindah perlahan — bukan karena ada masalah nyata, tapi karena mereka mulai mempertanyakan kemampuan Anda.

Anda bahkan tidak pernah tahu kapan persisnya Anda kehilangan mereka.



Strategi 8 — The Opportunistic Shock Attack

Serangan mendadak yang memanfaatkan momentum krisis Anda dengan presisi.

Predator memantau kondisi Anda. Ketika Anda sedang kehabisan kas, mesin rusak, menghadapi masalah HR, atau tengah dalam negosiasi besar yang menyita perhatian — di situ mereka datang menawarkan "bantuan".

	Efek Nyata:

Tawaran bantuan di saat krisis hampir tidak pernah gratis.

Itu adalah titik masuk untuk mengambil alih posisi Anda di pasar — dengan syarat-syarat yang akan Anda sesali ketika kondisi sudah stabil.




Bab 5 — Studi Kasus Lanjutan: Pola yang Berulang

Satu studi kasus tidak cukup untuk menggambarkan betapa bervariasi dan adaptifnya taktik predator. Berikut empat pola tambahan yang berulang di pasar Indonesia — masing-masing dengan mekanisme yang berbeda, tapi berakhir dengan cara yang sama.

Kasus 2 — The Outsourcing Trap

Sebuah perusahaan manufaktur menengah, sebut saja C, diminta klien besar mereka untuk mengambil alih sebagian proses produksi yang selama ini dikerjakan secara in-house oleh si klien. Alasannya terdengar masuk akal: efisiensi biaya, fokus pada core competency.

C senang. Ini berarti volume baru, pendapatan baru, dan hubungan yang semakin dalam dengan klien besar itu.

Selama 18 bulan, C mengerjakan proses tersebut dengan baik. Seiring waktu, klien meminta laporan proses yang semakin detail, kunjungan tim teknis yang semakin sering, dan akses ke SOP internal C. Semua diberikan atas nama "peningkatan kualitas kolaborasi".

	The Twist:

Pada bulan ke-20, klien tiba-tiba mengumumkan bahwa mereka akan membawa proses tersebut kembali in-house — ke divisi baru yang mereka bangun.

Divisi baru itu menggunakan SOP yang identik dengan milik C.



C tidak hilang karena kalah bersaing. C hilang karena mengajari kliennya cara menyingkirkan C.

	Pelajaran:

Jangan pernah memberikan akses ke SOP, proses inti, atau dokumentasi teknis tanpa kontrak eksklusivitas dan klausul non-replikasi yang kuat.



Kasus 3 — The Supplier Triangle Play

Predator menghubungi supplier utama D secara langsung. Mereka mengaku sebagai "mitra bisnis" perusahaan Anda dan meminta penawaran harga untuk material yang sama — dengan volume yang jauh lebih besar.

Supplier D, yang tidak tahu bahwa ini adalah manuver kompetitif, memberikan harga yang lebih rendah dari yang selama ini ia berikan kepada Anda — karena volumenya lebih besar.

Informasi harga itu kemudian digunakan predator dalam dua cara:

	Untuk menekan Anda: "Supplier Anda sendiri bisa kasih harga sekian ke kami — kenapa ke Anda lebih mahal?"

	Untuk memaksa Anda menurunkan harga jual agar bisa bersaing dengan mereka di pasar yang sama.


	Pelajaran:

Bangun klausul eksklusivitas atau right of first refusal dengan supplier kunci Anda.

Informasikan supplier Anda bahwa pertanyaan dari pihak yang mengklaim sebagai mitra Anda harus dikonfirmasi langsung.



Kasus 4 — The Annual Contract Switch

Selama 11 bulan, klien E menjadi pembeli paling loyal yang pernah Anda miliki. Pembayaran tepat waktu, volume stabil, komunikasi lancar.

Lalu, menjelang perpanjangan kontrak tahunan, mereka datang dengan dokumen baru:

	The Switch:

"Kami sudah dapat penawaran dari vendor lain dengan harga 15% lebih rendah. Kami harap Anda bisa match itu, kalau tidak kami terpaksa berpindah."



Yang tidak Anda ketahui: vendor lain itu adalah anak perusahaan atau mitra mereka sendiri yang sengaja dibuat untuk keperluan negosiasi ini. Harga itu tidak nyata.

Jika Anda ikut: margin Anda hancur. Jika tidak ikut: order hilang. Ini bukan negosiasi — ini pembersihan vendor.

	Pelajaran:

Setiap klaim harga kompetitor harus bisa diverifikasi secara independen sebelum Anda bereaksi.

Masukkan price stability clause dalam kontrak sehingga perubahan harga tidak bisa dilakukan secara sepihak di luar siklus review yang disepakati.



Kasus 5 — The Partnership Due Diligence Trap

Sebuah perusahaan teknologi menerima tawaran due diligence dari calon investor atau mitra strategis besar. Prosesnya terasa sangat profesional: ada NDA, ada tim legal, ada konsultan.

Selama due diligence berlangsung, mereka mendapatkan akses ke:

	Seluruh database pelanggan

	Roadmap produk 3 tahun ke depan

	Struktur biaya dan margin per produk

	Nama dan kontrak dengan semua mitra teknologi


Proses due diligence selesai. Lalu datang kabar: "Setelah evaluasi mendalam, kami memutuskan untuk tidak melanjutkan kemitraan ini."

Enam bulan kemudian, mereka meluncurkan produk yang sangat mirip dengan roadmap yang Anda tunjukkan — dan langsung mendekati beberapa klien besar Anda.

	Pelajaran:

Due diligence yang legitimate tidak memerlukan akses ke seluruh database klien atau roadmap produk.

Batasi informasi yang diberikan dalam due diligence — berikan apa yang cukup untuk membuat keputusan, bukan apa yang bisa digunakan untuk berkompetisi.




Bab 6 — Predator Motives Map

Predator tidak asal menyerang. Mereka punya motif yang jelas, terukur, dan kalkulatif. Memahami motif mereka adalah langkah pertama untuk mendeteksi ancaman sebelum terlambat.

Berikut 6 motif mayor yang mendasari setiap taktik predatory

1. Capacity Control Motive


2. Margin Destruction Motive


3. Market Positioning Motive


4. Data Harvesting Motive


5. Supply Chain Manipulation Motive


6. Competitor Elimination Motive


	





Bab 7 — Red Flags Scorecard


Cara Penggunaan


	






	
	

	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


	





Bab 8 — Counter-Strategy Playbook



1. The 20% Rule


2. Demand Verification Protocol (DVP)


3. Controlled Disclosure


	Level 1 (Aman): informasi umum yang boleh dibagikan ke siapa pun

	Level 2 (Terbatas): untuk klien yang sudah ada NDA dan track record minimal 6 bulan

	Level 3 (Rahasia): hanya untuk mitra strategis dengan kontrak jangka panjang yang sudah berjalan



4. Pre-Commitment Clause


5. Elastic Capacity Buffer (ECB)


6. Price Integrity Shield


7. Double-Track Relationship Management


8. Predator Early Exit Script


	





9. Internal Pre-Mortem Simulation


10. No Capex Without Contract


11. Weekly Red Flag Review


	Ada pembayaran yang telat minggu ini?

	Ada perubahan spesifikasi atau pembatalan mendadak?

	Ada tekanan harga yang tidak normal?



12. Reverse Dependency Management



Bab 9 — Contract Defense Framework



1. Minimum Order Guarantee (MOG) + Take-or-Pay


2. Capacity Reservation Fee


3. Price Stability Clause


4. Cancellation Penalty


5. Exit Protection Clause


6. NDA + Non-Manipulation Clause



7. Controlled Audit Clause


	





Bab 10 — Don't Ever Do This



	Membuka kapasitas penuh tanpa kontrak — seberapa pun besar orangnya, seberapa pun ramah pertemuannya.

	Memberikan harga spesial hanya berdasarkan janji lisan — diskon hanya boleh ada di atas kertas yang ditandatangani.

	Mengorbankan klien lama yang sudah terbukti demi calon klien besar yang belum terbukti.

	Menambah mesin atau infrastruktur tanpa DP yang terkonfirmasi — ini bukan optimisme, ini kecerobohan.

	Meminjam modal karena "peluang besar" dari satu klien — satu klien tidak pernah cukup untuk dijadikan basis pinjaman.

	Membuka struktur biaya secara verbal dalam percakapan informal — bahkan di makan siang, bahkan saat terasa akrab.

	Bergantung lebih dari 50% revenue pada satu pembeli — ini bukan strategi, ini bom waktu.

	Tidak menyimpan dana cadangan minimal 3 bulan operasional — tanpa ini, satu kill switch cukup untuk menumbangkan Anda.

	Tidak membuat scenario planning — apa yang terjadi jika klien terbesar Anda pergi bulan depan?

	Menganggap semua "niat baik" itu tulus hanya karena terasa akrab dan hangat.


	




Bab 11 — Penutup: Pemimpin yang Selamat Melihat Lebih Dalam




	











	



Langkah Selanjutnya



	Jalankan Red Flags Scorecard (Bab 7) untuk 2-3 klien atau calon klien terbesar Anda.

	Review kembali kontrak aktif Anda — apakah sudah ada MOG, Exit Protection Clause, dan NDA?

	Hitung: berapa persen omzet Anda yang bergantung pada satu klien?

	Jadwalkan internal pre-mortem minggu ini.
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