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ABSTRACT

Food and beverage business provider wide-spread in the city of Semarang. Judging from
the quantity, micro businesses in the fields of food and beverage provider has more significant
numbers when compared to businesses with large scale or the middle scale. However, development
of micro-businesses dtill has many obstacles such as lack of fund, low levels of human resources
and lack of awareness to build good relationships towards suppliers, whereas the supplier holds
important role in business success. Added with the large number of existing business competitors, it
requiresdomination to compete of each business in order to survive in the existing competitive
conditions. This research’s objectives are to test the influence of information sharing, long term
relationship and process integration against the competitive advantage of food and beverage
businessin UNDIP Tembalang with supplier and buyer relationship performance as intervenning.

Taking a sample of 100 respondents with simple random sampling technique selecting
respondents who are micro business of food and beverage provider around UNDIP, Tembalang.
The method of data analysis used is multiple regression analysis, where the analysis consists of:
validity test, reliability test, classical assumption test, multiple linear regression test, t test, F tedt,
determination test and Sobel test.

The result of multiple regression shows that the variable of information sharing (0,546),
long term relationship (0,304) and process integration (0,136) have positive and significant
influence to intervenning variable that is supplier and buyer relationship performance. On the
other hand, supplier and buyer relationship performance has positive and significant influence
(0,770) with dependent variable that is competitive advantage.

Keyword :Information sharing, long-term relationship, integration process, supplier and
buyer relationship performance and competitive advantage.

PENDAHULUAN

Fenomena bisnis yang terfokus pada pasar atau market oriented membuat para pelaku
bisnis harus mampu memberikan apa yang diinginkan oleh pelanggan apabila ingin memiliki
keunggulan bersaing , sehingga mampu untuk mengikuti dan memenangkan persaingan yang ada
didalam bisnis. Pada era modern seperti sekarang ini, menuntut segala hal serba cepat dan serba
instan dalam memenuhi kebutuhan hidup masyarakat. Tidak terkecuali dalam pemenuhan
kebutuhan primer yaitu makanan. Banyak pada era sekarang masyarakat lebih memilih untuk
membeli makanan jadi daripada harus mengolahnya, untuk itu keberadaan bisnis penyedia
makanan dan minuman bukan menjadi hal yang asing lagi dalam kehidupan sekarang.

Bisnis penyedia makanan dan minuman ada yang berskala bisnis besar sampai bisnis yang
kecil. Dari segi jumlah nya di Kota Semarang , keberadaan bisnis openyedia makanan dan
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minuman skala mikro adalah yang terbesar dari sektor bisnis yang lainya, sehingga mereka juga
memiliki sumbangan PDRB terbesar di tahun 2012 sampai 2015. Sedangkan di kawasan UNDIP
Tembalang yang terdiri dari Kecamatan Tembalang dan Banyumanik menurut survey yang sudah
dilakukan oleh Dinas Koperas dan UMKM kota Semarang sampai di tahun 2015, jumlah bisnis
mikro penyedia makanan dan minuman ada sebanyak 60% dari total keseluruhan usaha mikro yang
ada di 2 kecamatan tersebut yaitu sebesar 220 dari 352 usaha mikro yang ada.

Dari data yang telah dikumpulkan tersebut dapat disimpulkan bahwa jumlah bisnis mikro
penyedia makanan dan minuman sangat banyak. Untuk itu masing masing dari mereka harus
memiliki keunggulan bersaing untuk dapat mengikuti persaingan atau supaya dapat memenangkan
persaingan bisnis yang ada. Ada banyak hal yang dapat dilakukan sebuah bisnis untak dapat
memenangkan persaingan. Salah satunya adalah dengan cara meningkatkan kinerja hubungan
bisnis antara pemasok dengan pelaku bisnis. Karena keunggulan bersaing tidak secara instan
didapat dengan memberikan harga yang murah atau kualitas yang bagus di tangan pelanggan. Tapi
juga harus dimulai dari awa yaitu semenjak bahan baku mulai di cari dan dibeli.

Dalam kinerja hubungan pemasok dan pelaku bisnis sebagai pembeli juga dipengaruhi oleh
faktor yang lain. Diantaranya information sharing , long term relationship dan process integration.

KERANGKA PEMIKIRAN TEORITISDAN PERUMUSAN HIPOTESIS
Kinerja Hubungan Pemasok dan Pembdi

Menurut Anatan (2014) kemampuan kerja yang dihasilkan oleh kinerja disebut
sebagai hasil kerja . Kinerja perusahaan merupakan sesuatu yang dihasilkan perusahaan
dalam masa periode tertentu dengan merujuk pada standar yang telah ditentukan. Kinerja
usaha merujuk pada seberapa banyak perusahaan berorientas pada pasar serta tujuan
keuntungan atau laba .

Menurut russd dan taylor (2011) dalam melakukan pengukuran kinerja hubungan pemasok
dan pembeli yang termasuk dalam bahasan supply chain management , faktor yang paling utama
dilihat dan menjadi kunci kesuksean dalam pelaksanaan supply chain management khususnya
hubungan pemasok dan pembeli adalah persedian . Karena persediaan merupakan sumber
pengeluaran biaya terbesar apabila tidak dapat dihandle atau di kelola secara baik. Metrik
pengukuran dalam mengukur persediaan disebut key performace indicators (KPIs) dimana metrik
tersebut secara keseluruhan meninjau kinerja hubungan pemasok dan pembeli yang merupakan
bagian dari rantai pasokan dari segi persediaan.

Kragewzki dan Ritzman (2010) mengemukakan bahwa kinerja hubungan pemasok dan
pembeli yang sudah tercakup dalam supply chain dapat diukur dari 3 segi yaitu : segi persediaan
(inventory), segi prosess (process) dan segi keuangan (financial).

Chopra dan Meidl (2007) mengemukakan bahwa, peningkatan kinerja hubungan pemasok
dan pembeli yang berada dalam cakupan supply chain yang bertujuan untuk mendapatkan
keunggulan bersaing dilakukan dengan cara mengelola dan membentuk hubungan pemasok dan
pembeli pada bisnis menjadi efisien dan responsif.

Information Sharing (Pembagian Informasi )

Menurut Chopra dan Meindl (2007) Informasi merupakan hal dasar yang mempengaruhi
setiap bagian dalam kegiatan kinerja hubungan pemasok dan pembeli daam supply chain
management , maka dari itu sebagai pelaku bisnis jangan pernah menyepelekan informasi , karena
faktor tersebut dapat mempengaruhi supply chain dari segala cara. Good information sharing akan
membantu koordinasi yang baik dalam kegiatan supply chain management, sehingga dapat
meningkatkan kinerja supply chain management, yang sudah pasti akan mempengaruhi kinerja
hubungan pemasok dan pembeli dimana dalam jangka waktu yang panjang dapat menimbulkan
efisiens kegiatan operasional perusahaan yang akan menurunkan biaya dan akan memaksimalkan
profit perusahaan.

Russel Dan Taylor (2011) Menjelaskan bahwa Information sharing yang baik sangat
dibutuhkan karena adanya ketidak pastian dalam lingkup atau lingkungan Supply Chain, karena
telah diketahui bahwa lingkungan Supply Chain Management mencakup lingkungan eksternal
bisnis khususnya hubungan pemasok dan pembeli, dan lingkungan eksternal bisnis penuh hal yang
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tidak pasti. Apabilaha tersebut dilanjutkan dan tidak ditanggulangi akan mengakibatkan terjadinya
Bullwhip effect yang berarti akan menurunkan performa supply chain management.

Pembagian Informas (information sharing) Dan Kinerja Hubungan Pemasok dan Pembeli

Kunci untuk meningkatkan kinerja hubungan pemasok dan pembeli adaah adanya
pembagian informasi dari tiap tiap pelaku supply chain khusunya pemasok dan pembeli , karena
dengan adanya information sharing yang baik menyebabkan perusahaan dapat Iebih efisen dalam
memanfaatkan arus material maupun arus informasi . Sehingga kinerja rantai pasokan akan
meningkat dan aktivitas bisnis yang dilakukan akan lebih lancar.

Menurut Kumar dan Pugazhendhi (2012) , information sharing dan teknologimerupakan
kunci keberhasilan untuk mewujudkan rantai pasokan yang efisien. Wujud dari dampak positif
efisiens dan optimalisasi adalah dengan adanya pengurangan persediaan dan juga meningkatkan
kinerja dalam aktivitas operasional perusahaan. Kemudian rantai pasokan yang efisien akan
membantu meningkatkan keunggulan kompetitif dari bisnis.

Begitu pula dengan penelitian yang dilakukan oleh Kembro dan Nadund (2013) yang
berjudul “Information Sharing in Supply Chain, Myth or Reality ? A Critical Andysis of Empirical
Literature.” Menunjukkan bahwa memang benar adanya hubungan antara information sharing
dengan peningkatan kinerja supply chain management.

Sgadan dengan kedua penelitian diatas, penelitian yang dilakukan oleh Kjersti Berge
Evensen dan Harvard Hansen (2016) yang berjudul “Coorporation and Information Sharing in
Institutional Foods Chains’. Memasukkan variabel independen formal information sharing (Xu),
coorporation (Xz), Informal information sharing (Xs). Variabd intervening integration (Y1) dan
variabel dependen supply chain performance (Y»). Hasil dari penelitian tersebut adalah seluruh
variabel independen berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel intervenning. Kemudian
variabel intervenning berpengaruh positif dan signifikan juga terhadap variabel dependen.

Dari uraian teori tersebut dapat disimpulkan bahwa :
H; : pembagian informasi (Information sharing) (Xi) memiliki pengaruh positif terhadap
kinerja hubungan pemasok dan pembeli (Y1).

Long Term Relationship (Hubungan Jangka Panjang)

Kondis persaingan dalam dunia bisnis, semakin lama menjadi tidak stabil, menyebabkan
perusahaan harus siap dan dapat mengantisipas hal-hal yang dapat mengancam keberlangsungan
kegiatan perusahaan. Tate et. Al (2013) mengemukakan bahwa cara yang dapat dilakukan oleh
bisnis untuk menghadapi kondisi tersebut adalah mengelola dengan baik aliran supply chain yang
berhubungan dengan bisnis mulai dari hulu (downstream) maupun hilir (upstream) , langkah efektif
yang dapat dilakukan adalah melakukan hubungan bisnis jangka panjang dadam supply chain
khususnya dalam kinerja hubungan pemasok dan pembeli. Karena dengan cara tersebut dapat
mengakibatkan kecilnya resiko bisnis yang ada sehingga dapat meminimalisir biaya yang harus
dikeluarkan karena aktivitas bisnis, yang menyebabkan profitabilitas’keuntungan meningkat.

Menurut Indrgjit dan Djokopranoto (2006) terdapat prinsip yang harus dibangun oleh
masing masing pelaku supply chain seperti pemasok dan pembeli supaya dapat mencapai long term
relationship, diantaranya addah , Tujuan Yang Sama ,Saling menguntungkan , Saling
mempercayai, Bersifat terbuka dan Melakukan perbaikan dalam mutu dah hargal biaya secara
berkes nambungan.

Handfield et.a (2011) menjelaskan bahwa ada beberapa keuntungan yang didapat antara
hubungan pemasok dan pembeli apabila dapat terjalin hubungan jangka panjang. Keuntungan
tersebut diantaranya , Jaminan dari persediaan (assurance of supply) ,Akses ke teknologi yang
digunakan supplier (accessto supplier technology) ,Akses ke biaya/informasi harga (access to cost/
price information), Pengaruh ke volume (volume leveraging), Supplier menerima informasi yang
lebih baik sebagai persiapan (supplier receives better information for planning)

Hubungan Jangka Panjang (Long Term Relationship) dan Kinerja Hubungan Pemasok dan
Pembeli

Ketika tiap pelaku supply chain dapat melakukan kerjasama bisnis dengan baik , maka
akan terbentuk suatu relationship comitmentyang menjadi dasar dari adanya hubungan jangka
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panjang bagi pelaku supply chain. Hubungan jangka panjang antara pelaku supply chain akan
mengakibatkan kinerja supply chain management meningkat.

Teller et al. (2015) dalam penelitian yang telah dilakukan berjudul “The Impact of Key
Supplier Relationship Supply Chain Management”. Menemukan hasil bahwa perusahaan yang
mampu membina kerjasama dan berlanjut ke hubungan proyek jangka panjang kepada supplier
utama (key supplier) akan berdampak positif dan signifikan terhadap kinerja rantai pasokan baik
yang berada di dalam perusahaan maupun luar perusahaan.

Memiliki pendapat yang sama , Odongo et. Al (2016) dalam penilitian yang dilakukan
dalam bidang agribisnis. Menemukan hasil bahwa hubungan jangka panjang yang dilakukan oleh
masing masing pihak supply chain, memiliki pengaruh positif yang kuat dan signifikan terhadap
kinerjarantai pasokan .

Dari uraian teori tersebut dapat disimpulkan bahwa :
H, : Hubungan jangka panjang(long term relationship) (X2) memiliki pengaruh positif
terhadap Kinerja Hubungan Pemasok dan Pembeli (Y4).

Process I ntegration (Integrasi Proses)

Tujuan utama dalam hubungan pemasok dan pembeli di dalam supply chain management
adalah untuk membuat dan mengirimkan nilai dari sebuah produk sehingga dapat dinikmati oleh
pengguna akhir dalam sebuah jaringan supply chain mangement. Untuk mencapai tujuan tersebut,
maka sebuah bisnis daam jaringan supply chain harus dapat mengelola aktivitas interna
perusahaan dan mampu mengintegrasikan aktivitas perusahaan tersebut dengan perusahaan lain di
dalam jaringan supply chain management. (Katunzi,2011).

Menurut Lawrence dan Lorch dalam Katunzi (2011) , yang dimaksud dengan integras
adalah keadaan yang dihasilkan karena adanya kolaborasi diantara bagian bagian dalam sebuah
perusahaan atau organisasi untuk membuat sebuah kesatuan dengan tujuan mencapai suatu tujuan ,
definis integrasi dalam supply chain tidak hanya berhenti sampai disitu sgja, ketika kolaboras
antar bagian dalam sebuah perusahaan atau organisas dapat berjalan dengan baik dan telah
mencapai integrasi, maka selanjutnya kolaborasi juga dilakukan sampai ke lingkungan eksterna
perusahaan.

Menurut Harrison dan Hoek (2011) , process integration akan meningkatan koordinas
antara 99 upstream dan downstream , karena ha tersebut arus material dan informasi akan
berjalan lancar dan baik sebagai mana seharusnya. Sdlain itu peningkatan koordinasi juga terjadi
dalam bidang markeying dan logistics dimana dampaknya akan menunjukkan peningkatan
performa bisnis yang ditandai dengan berkurangnya waktu produks, berkurangnya biaya
persediaan, ketresediaan produk meningkat dan waktu tunggu pesanan menjadi semakin pendek.
Kemudian integras interna dalam bisnis yang sudah berjalan dengan baik , akan mempermudah
bisnis untuk melakukan integrasi secara eksternal.

Integras Proses (Process|ntegration) dan Kinerja Hubungan Pemasok dan Pembeli.

Integrasi proses di dalam supply chain management tidak hanya dilakukan dari segi
internal bisnis sga, melainkan juga segi eksternal bisnis. Maka dari itu, integrasi yang sukses
dalam supply chain management dapat diketahui dengan bagaimana keterkaitan antara aktivitas
internal bisnis maupun eksternal bisnis. Ketika process integration sudah berjalan dengan baik dan
optimal dapat dipastikan arus sumber daya baik dari segi informasi, material maupun keuangan
dapat berjdan dengan lancar. Sehingga pada akhirnya kinerja rantai pasokan dari bisnis dapat
meningkat .

Menurut Gimenez et. Al (2011) process integration yang sudah dilakukan secara benar
oleh perusahaan. Memiliki pengaruh terhadap kinerja manajemen rantai pasokan perusahaan secara
positif. Jadi ketika process integration dari perusahaan sudah berjalan secara optimal, dapat
dipastikan kinerjarantai pasokan dari perusahaan tersebut akan meningkat.

Kemudian Huang et. Al (2014) mengemukakan Process integration memiliki hasil yang
signifikan dan berpengaruh positif terhadap kinerja mangemen rantai pasokan. Penelitian tersebut
mengungkapkan bahwa adanya process integration yang baik dalam bisnis akan meminimalisir
adanya resiko ketidakpastian yang akan dialami oleh bisnis.
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Kedua pendapat tersebut sgalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Helena Foslund
(2015) dengan judul “Performance management process integration in retail supply chain.”
Menemukan hasil bahwa brand impotance , bussiness process integration, perform demand dan
existence of a perform management standart memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
perfor mance management process integration.

Dari teori tersebut maka dapat disimpulkan bahwa :
Hs : integras proses (process integration) (Xs) memiliki pengaruh positif terhadap Kinerja
Hubungan Pemasok dan Pembdi (Y1).

Keunggulan Bersaing

Menurut Pearce dan Robinson (2009) . Keberhasilan dalam persaingan bisnis terletak pada
bagai mana sebuah bisnis dapat membuat produk / jasanya secara lebih murah, lebih baik dan lebih
cepat (cheaper, better , and faster) dibandingkan dengan pesaing bisnis yang lain . Usaha untuk
menciptakan rangkaian proses tersebut bukanlah merupakan target yang tetap atau dtatis |,
melainkan sifatnya dinamis, dalam arti harus seldu diupayakan secara terus menerus dan
berkesi nambungan.

Salah satu kunci keberhasilan bisnis daam hal menghadapi persaingan adalah
kemampuannya untuk memiliki dan mempertahankan satu atau beberapa keunggulan bersaing
(competitive advantage) , menurut Michael Porter dalam Indrgjit dan Djokopranoto (2006 )
keunggulan kompetitif atau keunggulan bersaing (competitive advantage) adalah kemampuan yang
diperoleh melalui karakteristik dan sumberdaya suatu perusahaan untuk memiliki kinerja yang
lebih tinggi dibandingkan perusahaan lain padaindustri atau pasar yang samea.

Keunggulan bersaing dapat diciptakan dan dibentuk melalui kemampuan sumber daya
yang ada di dalam bisnis. Dengan melakukan langkah awal strategis yaitu dengan melakukan
analisis SWOT (Strenght, Weakness , Oportunity and Threat). Posis dari Srenght dan weakness
berada di ddam internal atau dari dalam bisnis yang dapat di kontrol langsung oleh pelaku bisnis .
Sedangkan oportunity dan threat berada di luar bisnis dengan sifat yang tidak dapat diprediksi dan
tidak dapat dikontrol oleh pelaku bisnis. Setelah analisis SWOT dilakukan maka dapat diketahui
bagaimana posisi internal perusshaan dalam menghadapi ancaman yang ada di luar perusahaan.
Hasil analisis SWOT selanjutnya dapat membantu pelaku bisnis untuk melakukan strategi apa sgja
yang dapat dilakukan untuk menciptakan keunggulan bersaing ( Pearce dan Robinson, 2009).

Dalam mencapai keunggulan bersaing , dapat dilakukan melalui beberapa cara, salah
satunya adalah dengan supply chain management (Indrajit dan Djokopranoto, 2006). Sumber
keunggulan bersaing tersebut terletak pertama-tama pada kemampuan bisnis untuk membedakan
dirinya sendiri di depan mata konsumen dari para pesaingnya (value advantage) dan yang kedua
adalah pada cara bekerja dengan biaya rendah, atau dengan kata lain memperoleh laba yang lebih
tinggi (productivity atau cost advantage).

Kinerja Hubungan Pemasok dan Pembdi dan Keunggulan Bersaing .

Kinerja Hubungan Pemasok dan Pembeli yang dapat berjaan secara efisien dan optimal
dalam sebuah bisnis dapat meningkatkan kinerja dari supply chain management yang ada dalam
sebuah perusahaan. Kinerja supply chain perusahaan yang baik akan meningkatkan peningkatan
kinerjabisnis, serta dapat menjadi keunggulan kompetitif bagi sebuah bisnis.

Menurut Jie et. Al (2013) ddam penelitianya yang berjudul “Linking supply chain
practices to competitive advantage ” . menemukan hasil bahwa adanya Hubungan yang positif dan
memiliki pengaruh yang kuat antara supply chain process dengan competitive advantage. Pendlitian
mengambil objek di industri pengolahan makanan dan agribisnis di Australia.

Penelitian yang dilakukan oleh Tate et. Al (2013) yang berjudul “Impact of Supply Chain
Management of a firm on supply chain responsiveness and competitive advantage on a firm” .
dengan variabel yang digunakan yaitu supply chain practices (X1) , Supply Chain responsiveness
(Y1) dan competitive advantage (Y 2). Mendapatkan hasil masing-masing antar variabel yaitu positif
dan signifikan.

Lina anatan melakukan penditian dengan judul “Factors Influencing supply chain
competitive advantage and performance” padatahun 2014. Dengan variabel yang digunakan adalah
supply chain practices (X1), supply chain performance (Y1) dan competitive advantage (Y 2).
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Memiliki hasil bahwa supply chain practices memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
supply chain performance dan competitive advantage. Kemudian supply chain performance
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap competitive advantage.

Hs : Kinerja Hubungan Pemasok dan Pembeli (Y1) memiliki pengaruh positif terhadap
keunggulan bersaing(Y>).
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METODE PENELITIAN
Variabe Pendlitian

Dalam penelitian ini variabel yang digunakan terdiri dari variabel dependen, variabel
intervening, dan variabel independen. Variabel dependen yang digunakan adalah keunggulan
bersaing , variabel intervening yang digunakan adalah kinerja hubungan pemasok dan pembeli ,
dan variabel independen yang digunakan adalah Information sharing, long term relationship dan
processintegration

Tabel 1
Variabel dan Indikator
Variabel Definisi Indikator
Penelitian
Information Informasi merupakan hal dasar yang mempengaruhi 1. Pembagianinformasi dalam
Sharing setiap bagian dalam kegiatan Hubungan Pemasok bisnis
X1 dan Pembeli , maka dari itu sebagai pelaku bisnis 2. Pertukaran Informasi secara
jangan pernah menyepelekaninformasi , karena berkesinambungan
faktor tersebut dapat mempengaruhi supply chain 3. Informasi dapat membantu semua
dari segala cara Menurut Chopra dan Meindl (2007) pihak yang terkait
Ariani (2013)
Long Term melakukan hubungan pemasok dan pembeli jangka| 1. Adanyakerjasamayang
Relationship panjang dalam supply chain dapat mengakibatkan merupakan dasar hubungan
X2 kecilnya resiko bisnis yang ada sehingga dapat jangka panjang
meminimalisir biaya yang harus dikeluarkan karena 2. Dasar hubungan dengan supplier
aktivitas bisnis, yang menyebabkan adalah proyek jangka panjang
profitabilitas’keuntungan meningkat. Tate et. Al| 3. Trust/kepercayaan
(2013) Ariani (2013)
Process Sebuah bisnis dalam jaringan supply chain harus 1. Mengutamakan aktivitaslogistik
Integration dapat mengelola aktivitasinternal perusahaan dan 2. Integrasi aktivitaslogistik yang
X3 mampu mengintegrasikan aktivitas Pembeli dan baik antara supplier dengan
pemasok di dalam jaringan supply chain bisnis
management untuk membuat dan mengirimkan nilai 3. Terjainya hubungan timbal
dari sebuah produk sehingga dapat dinikmati oleh balik yang menguntungkan
pengguna akhir dalam sebuah jaringan supply chain masi ng-masing pihak
mangement. (Katunzi,2011). Ariani (2013)
Kinerja pengukuran Kinerja Hubungan Pemasok dan Pembéli 1. Responsif
Hubungan yang termasuk dalam supply chain management , 2. Eficiency
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Pemasok dan faktor yang paling utamadilihat dan menjadi kunci 3. Quiality of Raw
Pembeli kesuksesan dalam pel aksanaan supply chain material to product flow
Y1 management adalah persedian . Russel dan Taylor Nathan, Tate dan Rao (2013)
(2011)
Keunggulan Keunggulan kompetitif atau keunggulan bersaing 1. Hargaatau biayayang lebih
Bersaing (competitive advantage) adalah kemampuan yang rendah
Y2 diperoleh melalui karakteristik dan sumberdaya 2. Kualitas produk yang baik
suatu perusahaan untuk memiliki kinerjayang lebih 3. Peningkatan penjualan
tinggi dibandingkan perusahaan lain padaindustry Nathan, Tate dan Rao (2013)
atau pasar yang sama. Michael Porter dalam Indrgjit
dan Djokopranoto (2006 )

Populas dan Sampé

Pada pendlitian ini, populasinya adalah keseluruhan pelaku bisnis penyedia makanan dan
minuman skala mikro di kawasan UNDIP Tembalang . Penelitian ini menggunakan teknik
pengambilan sampel yaitu simple random sampling Sampel dalam penelitian ini adalah 100 pelaku
bi snis penyedia makanan dan minuman skala mikro yang ada di kawasan UNDIP Tembalang.

Metode Analisis Data

Dalam penditian ini, analiss yang digunakan adalah analiss kuantitatif. Metode
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara menyebar angket atau kueioner. Metode analisis
data yang digunakan adalah metode analisis regresi berganda (Multiple regresional analysis)
dengan program SPSS versi 23.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Pada penelitian ini proses penyebaran kuesioner ditujukan kepada 100 pelaku bisnis
penyedia makanan dan minuman skala mikro di kawasan UNDIP Tembalang . Dalam penelitian
ini, responden terdiri dari berbagai latar belakang usia, pendidikan, status kepemilikan terhadap
serta berapa lama mereka bekerja dalam bisnis penyedia makanan dan minuman. Proses analisis
data dilakukan dengan memeriksa pemenuhan asumsi data, untuk memastikan bahwa data
pendlitian ini berdistribus normal. Berdasarkan penelitian yang didapatkan semua variabel
memiliki distribus normal. Dapat diketahui juga bahwa model kuesioner dikatakan valid dan
reliabel. Suatu model dikatakan valid apabila r hitung > 0,165 I tale , dan suatu model dikatakan
reliabel apabilamemiliki nilai cronbach apha>0,7.

Tabel 2
M easur ement Validation

Standar Cronbach’s Mhiung  K€Simpulan

Alpha Alpha
Information Sharing (1S) 0,700 0,787 Reliabel
IS 1 Pembagian informasi dalam bisnis 0,639 Vdid
IS 2 Pertukaran Informasi secara berkesinambungan 0,471 Vvdlid
IS 3 Informasi dapat membantu semua pihak yang 0,565 Valid
terkait
Long Term Relationship (LT) 0,700 0,830 Reliabel
LT 1 Adanya kerjasama yang merupakan dasar 0,612 Vvdlid
hubungan jangka panjang
LT 2 Dasar hubungan dengan supplier adalah proyek 0,678 Valid
jangka panjang
LT 3Trust / kepercayaan 0,581 Vadlid
Process Integration (PI) 0,700 0,827 Reliabel
Pl 1 Mengutamakan aktivitas|ogistik 0,655 Vvdid
Pl 2 Integrasi aktivitaslogistik yang baik antara 0,640 Vadid

supplier dengan bisnis
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Pl 3 Terjalinya hubungan timbal balik yang 0,573 Vvdlid
menguntungkan masi ng-masi ng pihak

Kinerja Hubungan Pemasok dan Pembeli (KH) 0,700 0,786 Reliabel
KH 1 Responsif 0,516 Valid
KH 2 Eficiency 0,571 Valid
KH 3 Quality of Raw material to product flow 0,582 Vvadid
Keunggulan Bersaing (KB) 0,700 0,778 Reliabel
KB 1 Harga atau biaya yang lebih rendah 0,598 Vvadlid
KB 2 Kudlitas produk yang baik 0,450 Vadid
KB 3 Peningkatan penjualan 0,586 Vadlid

Kemudian data diolah dengan menggunakan program SPSS versi 23. Analisis yang
dilakukan dengan menggunakan dua model. Model pertama menguiji variabe information sharing,
long term relationship dan process integration terhadap kinerja hubungan pembeli dan pemasok .
Dan kemudian pada model kedua menguji variabel kinerja hubungan pembeli dan pemasok
terhadap keunggulan bersaing . Hasil analisis sebagai berikut:

Tabe 3
Hasil AnalsisRegres Berganda KH
Coefficients? -
Unstandardized Standardized Callinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Std. VIF
_Model B Error  Beta t Sa. Tolerance
1 (Constant) 0,780 0,682 1,143 0,256
IS 0,548 0,073 0,546 7,546 0,000 0,517 1,933
_ LT 0,272 0,060 0,304 4,544 0,000 0,607 1,649
Pl 0,132 0,064 0,136 2,070 0,041 0,624 1,602
‘Adjusted R Square ,731 F=90,880 Sig = 0,000 ' ' ]

a. Dependent Variable: KH
Sumber : Data primer yang diolah, 2017

Pada hasil andisis regresi berganda struktur | didapatkan hasil bahwa variabel Information
sharing (IS) memiliki pengaruh yang positif terhadap variabd Kinerja hubungan pembeli dan
pemasok (KH) sebesar 0,546. Variabel ini mempunyai pengaruh yang paling besar terhadap kinerja
pemasok dan pembeli .Pengaruh variabel website Long term relationship (LT) terhadap Kinerja
hubungan pemasok dan pembeli (KH) sebesar 0,304. Kemudian hasil dari variabel Process
Integration (PI) memiliki pengaruh yang terkecil terhadap Kinerja hubungan pemasok dan
pembeli (KH) sebesar 0,136. Pada hasil penelitian model | didapatkan hasil bahwa uji kelayakan
model (Uji F) dinyatakan signifikan dibawah 0,05. Maka dapat dikatakan bahwa seluruh variabel
independen layak untuk menjelaskan variabel kepuasan konsumen. Selain itu, diketahui juga
bahwa nilai adjusted R square model | adalah sebesar 0,731. Hal ini menunjukkan bahwa variabel -
variabel independen dalam penelitian ini yaitu information sharing, long term relationship dan
process integration mampu menjelaskan varias yang terjadi pada variabel Kinerja hubungan
pemasok dan pembeli sebesar 73,1%. Sedangkan sisanya sebesar 26,9% dijelaskan oleh faktor lain

di luar model.
Tabel 4
Hasil AnalisisRegres Berganda KB
Coefficients* - -
Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients _Coefficients ___ Stitics
_Model B _Std. ErrorBeta t Sig. Tolerance VIF

(Constant) 11,440 0,091 125,977 0,000 1,000 1,000
KH 0763 0,091 0,826 14518 0,000 1,000 1,000
Adjusted R Square ,679 F=210,786 Sig=0,000
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a. Dependent Variable: KB
Sumber : Data primer yang diolah, 2017

Pada hasil analisis regres berganda struktur 1l didapatkan hasil bahwa variabel Kinerja
Hubungan Pemasok dan Pembeli (KH) memiliki pengaruh yang positif terhadap variabel
Keunggulan Bersaing (KB) sebesar 0,826. Pada hasil penelitian model Il didapatkan hasil bahwa
uji kelayakan model (Uji F) dinyatakan signifikan dibawah 0,05. Selain itu, diketahui juga bahwa
nilai adjusted R square model 11 adalah sebesar 0,679, Hal ini berarti bahwa variabel Kinerja
Hubungan Pemasok dan Pembeli mampu menjelaskan variasi yang terjadi pada variabel loyalitas
sebesar 67,9%. Sedangkan sisanya sebesar 32,1 % dijelaskan faktor lain di luar model ini. Selain
itu dalam uji parsa (Uji t), didapatkan hasil bahwa semua variabel independen signifikan pada
tingkat signifikans 0,05.

AnalisisIndeks Jawaban Responden
Information Sharing
Variabel Information Sharing dihitung dengan menggunakan tiga indikator. Nilai indeks
dari ketigaindikator information sharing adal ah sebagai berikuit:
Tabel 5
Analisis Deskriptif Variabel I nfor mation Sharing

Indikator Nilai Indeks & Temuan penelitian- Per sepsi Responden
Interpretas

Pembagian informasi 79,60% —  Mayoritas responden yang merupakan pelaku bisnis
dalambisnis (Tinggi) telah membagikan informasi yang berhubungan
dengan bisnisnyaterhadap pemasok.

—  Beberaparesponden tidak membagikan informasi
dengan pemasok dikarenakan merekatidak memiliki
pemasok tetap atau mereka membuat sendiri
sebagian besar bahan baku bagi bisnisnya.

Pertukaran Informasi 81,00% - Mayoritas responden meyakini bahwa

secara (Tinggi) miskomunikasi antara pelaku bisnis dan pemasok

berkesinambungan dapat diminimalisir dengan melakukan pembagian
informasi secara berkesinambungan terhadap
pemasok.

—  Beberaparesponden apabilaterjadi masalah
kesalahan informasi dengan pemasoknyalangsung
memutus hubungan bisnis dan beralih ke pemasok
yang lainya.

Informasi dapat 78,20 % —  Sebagian besar responden meyakini bahwa
membantu semua (Tinggi) pembagian informasi yang sudah dilakukan antara
pihak yang terkait pelaku bisnis dan pemasok dapat meningkatkan
efisiensi khususnya dalam hal pemesanan bahan
baku .
— Beberaparesponden tidak merasakan pengaruh
adanya peningkatan efisiensi khususnyadalam hal
pemesanann bahan baku

Tabel diatas menunjukkan bahwa rata-rata persepsi responden terhadap information
sharing terhadapkinerja hubungan pemasok dan pembeli adalah tinggi yaitu sebesar 79,60%

Long Term Relationship
Variabel long term relationship dihitung dengan menggunakan tiga indikator. Nilai indeks
dari ketigaindikator long term relationship adal ah sebagai berikut:
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Tabel 6

Analisis Deskriptif Variabel Long Term Relationship

Indikator Nlllnatuelrg(rjzgss& Temuan penelitian - Per sepsi Responden
Kerjasama 74,40% Mayoritas responden meyakini bahwa tujuan yang sama
merupakan dasar (Tinggi) dan penyelarasan tujuan antara pelaku bisnis dengan
hubungan jangka responden akan menciptakan kerjasama yang baik
panjang Sebagian responden bersikap netral dan menganggap

tujuan antara pelaku bisnis terpisah serta berbeda dengan
tujuan dari pemasok
Beberapa responden tidak memikirkan masalah
penyelarasan tujuan bisnis dikarenakan tidak memiliki
pemasok tetap.
Dasar hubungan 73,40% Mayoritas responden menjalin hubungan dengan pemasok
dengan supplier (Tinggi) berjangka waktu lebih dari 5 tahun .
adalah proyek Beberapa responden menjalin kerjasama dengan pemasok
jangka panjang nya 1-5 tahun.
Sebagian kecil responden tidak bertahan lama dan
berganti ganti pemasok kurang dari 1 tahun.
Trust / kepercayaan 73,60% Mayoritas responden selalu bersifat terbuka dalam
(Tinggi) membangun hubungan kerjasama dengan pemasok

Beberapa responden hanya berbagi informasi tertentu
dalam jangka waktu tertentu dengan pemasok.
Sebagian kecil responden tidak terbuka dengan
pemasoknya.

Tabel diatas menunjukkan bahwa rata-rata perseps responden terhadap variabel long term
relationship adalah sebesar 73,80%

Process I ntegration

Variabel Process Integration dihitung dengan menggunakan tiga indikator. Nilai indeks
dari ketigaindikator tersebut adal ah sebagai berikut:

Tabel 7
Analisis Deskriptif Variabel Process Integration
Indikator Nlll]?]e: g?ees;ssi& Temuan penelitian - Persepsi Responden
Mengutamakan 72,60 % Mayoritas responden beranggapan mengelola
aktivitasintegrasi (Sedang) aktivitasinternal bisnis merupakan hal yang penting
internal dan sudah dilakukan , terutama yang menyangkut
aktivitas penyi mpanan persediaan bahan baku
Beberapa responden beranggapan bahwa pengel olaan
aktivitas bisnis secarainternal tidak begitu penting ,
dan aktivitas yang mengenai penyimpanan bahan
baku belum secara baik dikelola
Integrasi aktivitas 74,00% Sebagian besar responden menganggap pentingnya
logistik yang baik (Tinggi) integrasi bisnistidak hanya dilakukan dari segi

antara supplier
dengan bisnis

internal saja, melainkan juga harus melibatkan
integrasi eksternal

Beberapa responden menganggap tidak terlalu
penting adanyaintegrasi eksternal maupun internal
Sebagian besar responden menganggap adanya
integrasi membuat arus informasi , material dan
financial dapat berjalan secaralancar

Beberapa responden beranggapan integrasi tidak
berhubungan dengan arus informasi, material dan

10



DIPONEGORO JOURNAL OF MANAGEMENT Volume 6, Nomor 3, Tahun 2017, Halaman 11

financial
Terjalinya 73,20 % - Mayoritas responden beranggapan adanya integrasi
hubungan timbal (Sedang) akan memberikan keuntungan bagi masing masing
balik yang pihak pelaku bisnis maupun pihak pemasok
menguntungkan —  Beberaparesponden beranggapan integrasi tidak
memberikan keuntungan bagi pelaku bisnis maupun
pemasok

Tabel diatas menunjukkan bahwa rata-rata perseps responden terhadap process integration
adalah sebesar 73,26%

Kinerja Hubungan Pemasok dan Pembdi
Variabel kinerja hubungan pemasok dihitung dengan menggunakan tiga indikator. Nilai
indeks dari ketiga indikator tersebut adalah sebagai berikut:
Tabel 8
Analisis Deskriptif Variabel Kinerja Hubungan Pemasok dan Pembeli
Indikator Nilai Indeks& Temuan penelitian-Persepsi Responden
Interpretasi
Responsif 78,20 % — Mayoritas responden menganggap bahwa pemasok
(Tinggi) mampu memenuhi pesanan secara cepat dan sesuai
dengan waktu yang sudah dijanjikan
—  Beberaparesponden beranggapan bahwa pemasok
kuarang tepat waktu dalam memenuhi pesanan yang
sudah dipesan.
Efisien 78,80% —  Sebagian besar responden mengakui terdapat
(Tinggi) penurunan biaya pada aktivitas penyimpanan
persediaan dan juga transportasi
—  Beberaparesponden menganggap tidak ada
pengaruh penurunan biaya pada aktivitas bisnis yang
telah dijalankan
—  Sebagian kecil responden beranggapan bahwa
beberapa aktivitas seperti penyi mpanan dan juga
transportasi justru mengalami peningkatan
Kualitas 78,60% —  Sebagian besar responden beranggapan bahwa
aktivitas (Tinggi) terdapat beberapa aktivitas bisnis yang menyangkut
bisnis antara hubungan dengan supplier dan persediaan
bahan baku mengalami peningkatan kinerja
—  Beberaparesponden beranggapan bahwatidak ada
peningkatan kinerja dalam aktivitas bisnis
—  Mayoritas responden beranggapan peningkatan
kinerja aktivitas tersebut menguntungkan bagi
bisnisnya
—  Sebagian kecil beranggapan bahwa peningkatan
kinerja aktivitastersebut tidak membawa dampak
apa apa bagi bisnisnya.
Tabel diatas menunjukkan bahwa preseps responden terhadap kinerja hubungan pemasok
dan pembeli adalah sebesar 78,53 %.

Keunggulan Bersaing
Variabel Keunggulan Bersaing dihitung dengan menggunakan tiga indikator. Nilai indeks
dari ketigaindikator loyalitas konsumen adalah sebagai berikut:

Tabel 9
Analisis Deskriptif Variabel Keunggulan Bersaing
. Nilai Indeks & . .
Indikator Interpretas Temuan penelitian-Per sepsi Responden
Harga atau biaya 78,20 % — Maryoritas responden beranggapan bahwa terj adi
yang lebih rendah (Tinggi) repurchase oleh pembeli di bisnis mereka

—  Beberaparesponden beranggapan bahwa tidak terjadi
repurchase yang dilakukan oleh pembeli

11
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Kualitas produk 71,00% —  Sebagian besar responden beranggapan bahwa pembeli
yang baik (Sedang) sudah merasa puas terhadap pelayanan dari bisnis yang
dijalankan

—  Beberaparesponden beranggapan bahwa pembeli ada
yang kurang puas terhadap pelayanan yang diberikan

— Mayoritasresponden jarang atau tidak pernah menemukan
pembeli yang memberikan keluhan atau complain
terhadap pelayanan

—  Beberaparesponden sering menemukan pembeli yang
mengel uh terhadap pelayanan yang diberikan.

Peningkatan 79,60% — Mayoritas responden beranggapan bahwa mereka
penjualan (Tinggi) mendapatkan peningkatan keuntungan dalam bisnis
mereka

—  Beberaparesponden beranggapan bahwa keuntungan
mereka tetap tidak meningkat ataupun menurun

—  Sebagian kecil responden beranggapan bahwa keuntungan
mereka cenderung mengalami penurunan

Tabel diatas menunjukkan bahwa presepsi responden terhadap keunggulan bersaing adalah
sebesar 76,27%.

KESIMPULAN

Hasil penditian ini membuktikan pula bahwa variabel kinerja hubungan pemasok dan
pembeli memiliki hubungan positif dan signifikan terhadap keunggulan bersaing, dimana variabel
kinerja hubungan pemasok dan pembeli dapat dibentuk dari information sharing , long term
relationship, dan process integration. Kemudian dapat diketahui secara bersama-sama variabel
information sharing ,long term relationship dan process integration tidak dapat mempengaruhi
keunggulan bersaing secara langsung. jika diurutkan variabel-variabel independen yang memiliki
pengaruh terhadap variabel intervening dari yang tertinggi hingga terendah yaitu variabel process
integration (0,546) ,long term relationship (0,330) dan process integration (0,136). Sedangkan
pengaruh variabel intervening yaitu kinerja hubungan pemasok dan pembeli ke variabel dependen
yaitu keunggulan bersaing memberi pengaruh sebesar (0,826).

Dari analisis yang telah dilakukan dapat diketahui bahwa keunggulan bersaing pada bisnis

dapat terwujud karena kinerja hubungan pemasok dan pembeli sudah berjalan secara optimal yang
terwujud dengan pemasok yang dapat memenuhi pesanan tepat waktu , biaya yang dikeluarkan
oleh bisnis cenderung lebih efisien, kualitas aktivitas bisnis meningkat.
Hasil pendlitian ini membuktikan pula bahwa variabel kinerja hubungan pemasok dan pembeli
memiliki hubungan positif dan signifikan terhadap keunggulan bersaing, dimana variabel kinerja
hubungan pemasok dan pembeli dapat dibentuk dari information sharing , long term relationship,
dan process integration. Kemudian dapat diketahui secara bersama-sama variabel information
sharing ,long term relationship dan process integration tidak dapat mempengaruhi keunggulan
bersaing secara langsung.

Responden dalam penelitian ini berjumlah 100 orang, dimana responden ini terdiri dari
pelaku bisnis skala mikro penyedia makanan dan minuman di kawasan UNDIP Tembalang. Hal ini
belum sepenuhnya dapat mencerminkan bisnis skala mikro penyedia makanan dan minuman yang
berada di Kawasan UNDIP Tembalang secara keseluruhan. Penelitian ini hanya berfokus pada sis
pel aku bisnis sgja, sedangkan penilaian dari sisi pemasok dan pembeli belum dilakukan.

Saran Bagi Pendlitian Selanjutnya

Pada pendlitian selanjutnya sebaiknya penditi menambahkan variabel lain , yang dapat
menjadi pertimbangan penelitian yang akan datang, diantaranya coor poration, agile supply chain,
bussiness performance, quality of service dan variabel lainnya yang relevan

12
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