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KATA PENGANTAR

Puji syukur ke hadirat Tuhan Yang Maha Esa atas limpahan rahmat
dan karunia-Nya sehingga penulisan buku "Manajemen Rantai Pasok dan
Hubungan Pelanggan" ini dapat diselesaikan dengan baik. Buku ini disusun
dengan tujuan memberikan pemahaman komprehensif tentang konsep,
strategi, serta perkembangan terbaru dalam manajemen rantai pasok
(Supply Chain Management/SCM) dan manajemen hubungan pelanggan
(Customer Relationship Management/CRM), yang kini menjadi bagian
integral dari strategi bisnis modern.

Dalam dunia bisnis yang terus berkembang, pemahaman mendalam
mengenai SCM dan CRM sangat dibutuhkan tidak hanya oleh pelaku usaha,
tetapi juga oleh akademisi, mahasiswa, dan pemangku kepentingan
lainnya. Buku ini mengulas secara sistematis aspek-aspek penting mulai
dari definisi, ruang lingkup, tantangan, hingga integrasi keduanya guna
menciptakan nilai tambah dan keunggulan kompetitif di era digital saat ini.
Setiap bab disusun berdasarkan referensi terkini, studi kasus aktual, serta
tren masa depan bisnis berbasis digitalisasi dan keberlanjutan.

Penyusunan buku ini tidak lepas dari dukungan berbagai pihak.
Penulis mengucapkan terima kasih kepada rekan-rekan akademisi,
praktisi, serta semua pihak yang telah memberikan masukan, motivasi,
dan bantuan selama proses penulisan. Kritik dan saran yang membangun
sangat diharapkan demi perbaikan dan penyempurnaan buku ini di masa
mendatang.

Akhir kata, semoga buku ini dapat memberikan kontribusi positif
serta menjadi sumber inspirasi dan referensi bermanfaat bagi para
pembaca dalam mendalami serta mengimplementasikan prinsip-prinsip

manajemen rantai pasok dan hubungan pelanggan secara efektif.

Bandung, Juli 2025

Penulis
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