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ABSTRACT

In a tight business competition, supply chain management (SCM) plays a significant rolein
supporting business performance. This study aims to analyze the effect of supply chain
management on business performance. Three dimensions of SCM: relationship with customers,
relationship with suppliers, and human capital were investigated in this study.

Population of this study is traditional snack and soft drink wholesalers in Kabupaten
Banyumas. As many as 125 respondents, who have been in the business for at least one year, were
selected as a sample. Data was analyzed using Sructural Equation Modelling (SEM) and
processed applying AMOS 22 as an analytical tool.

Findings of the study shows that relationship with costumers as well as with suppliers and
human capital have positive and significant effects on competitive advantage. Likewise, competitive
advantage was found to have a positive and significant effect on business performance.

This study reveals that traditional snack and soft drink wholesalers in Kabupaten
Banyumas might improve their business performance by applying supply chain management.

Keywords. supply chain management, competitive advantage, business performance
PENDAHULUAN

Kondis persaingan yang ketat antara para pelaku usaha, menempatkan mereka dikondisi
dimana keunggulan bersaing tidak dapat dicapai hanya dengan perbaikan interna diperusahaan.
Hal tersebut memerlukan peran serta seluruh pihak dari produsen yang memproduks barang jadi,
jaringan distribusi yang akan menyampaika produk ke tangan pelanggan, sampai hubungan antara
penyedia produk dengan para pelanggan akhir, atau yang biasanya disebut dengan manajemen
rantai pasokan. Pengelolaan kerjasama dalam rantai pasokan memerlukan koordinasi dan integras
yang baik, didalam perusahaan maupun antar para pemengang kepentingan (stakeholder)p untuk
mencapai mang emen rantai pasokan yang efektif.

Menurut Simchi-Levi, Kaminsky, & Simchi-Levi (2008), mangjemen rantai pasokan
adalah serangkaian pendekatan untuk mengefisiensikan integrasi dengan pemasok, manufaktur,
gudang/penyimpanan, dan toko, sehingga produk dapat diproduksi dan didistribusikan dengan
kuantias yang tepat, ke tempat yang tepat, dan waktu yang tepat, dengan tujuan meminimalkan
biaya dari lebarnya sistem pada saat memenuhi kebutuhan konsumen.

Dalam sebuah rantai pasokan yang sederhana, biasa akan terdapat beberapa komponen-
komponen utama yang terdiri dari pemasok (supplier), manufaktur, gudang dan pusat distribus
(werehouse and distribution center), pedagang besar (wholesaler), pedagang eceran (ritel) dengan
tujuan akhirnya adalah memenuhi perminaan dari konsumen akhir (Simchi-Levi, Kaminsky, &
Simchi-Levi, 2008). Dalam implementasi manajemen rantai pasokan, praktik praktik mangemen
rantai pasokan memainkan peran yang penting dalam meningkatkan kinerja perusahaan. Praktik-
praktik mangjemen tersebut adalah serangkaian kegiatan dari organisas yang berjutuan
meningkakan efisiens dari manajemen rantai pasokan.

Menurut Banerjee & Mishra (2015) praktek dari mangjemen rantai pasokan terbagi
menjadi tiga konsep utama yaitu (1) hubungan dengan pelanggan, (2) hubungan dengan pemasok,
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serta (3) faktor dalam perusahaan (internal faktor). Senada dengan penelitian Banerjee dan Mirhsa,
penelitian dari Lee, G. Kwon, & Severance (2007) menyebutkan bahwa praktek mangemen rantai
pasokan dibagi menjadi tiga yaitu (1) hubungan dengan pelanggan (costumer linkage), (2)
hubungan dengan pemasok (supplier linkage), dan hubungan dalam perusahaan (internal linkage).

Di Indonesia sendiri, dallam penghitungan Product Domestic Bruto (PDB) oleh Badan

Pusat Statistik Indonesia, sektor perdagangan dijadikan satu sektor dengan hotel dan restoran.
Dilihat dari kontribusi setiap sektor terhadap pertumbuhan PDB, maka sektor perdagangan, hotel,
dan restoran menempati urutan pertama disusul oleh sektor industri serta sektor pengangkutan dan
komunikasi.
Daam rata-rata lima tahun terakhir, kontribusi sektor perdagangan, hotel, dan restoran sebesar 1,2
persen sedangkan sektor industri pengolahan dan sektor pengangkutan dan komunikas
menyumbangkan sebesar 1,1 persen. Didalam sektor perdagangan, hotel dan restoran, subsektor
perdagangan besar dan eceran menyumbang sebesar 1,0 persen sedangkan sisanya disumbangkan
subsektor hotel dan restoran. Hal ini mencerminkan bahwa subsektor perdagangan besar dan eceran
menjadi motor penggerak sektor perdagangan, hotel, dan restoran (KEMENKEU, 2012).

Pedagang besar adalah perorangan atau badan usaha yang bertindak atas nama sendiri, dan
atau nama pihak lain yang menunjuknya untuk menjalankan kegiatan dengan cara membeli,
menyimpan dan menjual barang dalam partai besar. Karena pedagang besar mengelola barang
dalam jumlah atau partai besar tentu diperlukan penanganan yang lebih terhadap sistem kinerjanya.
Pedangan besar terdiri dari, distributor utama, grosir, subdistributor, pemasok besar, dealer besar,
eksportir dan importir (KEMENKEU, 2012).

Berdasarkan Sensus Ekonomi tahun 2006, jumlah usaha perdang besar di Indonesia tahun
2006 sebanyak 8.921 pedagang. Dari 8.921 pedagang didominasi oleh pedagang hasil pertanian,
binatang hidup, makanan, minuman dan tembakau sebanyak 4160 pedagang atau 46,6 persen
(KEMENKEU, 2012).

Dewasa ini, terjadi permasalahan dimana omset dari para pedagang tradisiona ini
mengalami penurunan (Sandiaga, 2016). Hal senada juga disampaikan oleh lkatan Pedagang
Tradisiona (IKAPPI), bahwa omset dari pedagang tradisional menurun hingga 40 persen karena
kehadiran dari pasar dan ritel modern (Ariyanti, 2016).

Berangkat dari latar belakang dimana performa bisnis pedagang mengalami tren penurunan
yang ditandai dengan penurunan omset, akan dilakukan penelititan pengaruh dari praktik-praktik
manajemen rantai pasokan terhadap kinerja dari perusahaan. Untuk objek penelitiannya sendiri,
penilitian ini memfokuskan pada pedagang grosir tradisional, terutama pedagang grosir tradisional
makanan dan minuman karena sesuai paparan diatas bahwa sumbangan dari sektor perdagangan
menyumbang pertumbuhan PDB tertinggi di Indonesia dan jumlahnya termasuk mendominas
secara keseluruhan

Penelitian atas manajemen rantai pasokan yang tersebar kepada para pedagang grosir
tradisional khususnyaakan dilakukan di Kabupaten Banyumas. Kabupaten Banyumas dipilih karena
dari segi geografis Kabupaten Banyumas memiliki jaringan transportasi darat yang sangat stategis,
karena menjadi titik sipul pusat-pusat pertumbuhan ekonomi yaitu Cilacap, Y ogyakarta, Bandung,
Cirebon, baik dalam jaringan jalan raya maupun jalur kereta api (BPM PP KabBanyumas, 2016).

KERANGKA PEMIKIRAN TEORITISDAN PERUMUSAN HIPOTESIS

Dalam sebuah rantai pasokan yang sederhana, biasa akan terdapat beberapa komponen-
komponen utama yang terdiri dari pemasok (supplier), manufaktur, gudang dan pusat distribus
(werehouse and distribution center), pedagang besar (wholesaler), pedagang eceran (ritel) dengan
tujuan akhirnya adalah memenuhi perminaan dari konsumen akhir (Simchi-Levi, Kaminsky, &
Simchi-Levi, 2008). Dalam implementasi manajemen rantai pasokan, praktik praktik manaemen
rantai pasokan memainkan peran yang penting dalam meningkatkan kinerja perusahaan. Praktik-
praktik mangjemen tersebut adalah serangkaian kegiatan dari organisas yang berjutuan
meningkakan efisiens dari manajemen rantai pasokan.

Menurut Banerjee & Mishra (2015) praktek dari mangemen rantai pasokan terbagi
menjadi tiga konsep utama yaitu (1) hubungan dengan pelanggan, (2) hubungan dengan pemasok,
serta (3) faktor dalam perusahaan (internal faktor). Senada dengan penelitian Banerjee dan Mirhsa,
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penelitian dari Lee, G. Kwon, & Severance (2007) menyebutkan bahwa praktek mangemen rantai
pasokan dibagi menjadi tiga yaitu (1) hubungan dengan pelanggan (costumer linkage), (2)
hubungan dengan pemasok (supplier linkage), dan hubungan dalam perusahaan (internal linkage).

Pengar uh Hubungan dengan Pelanggan Terhadap Keunggulan bersaing

Hubungan dengan pelanggan mepertimbangkan tentang perencanaan
pengimplementasian, dan pengevaluasian hubungan yang berhasil antara penyedia dan
penerima dari hulu sampai kehilir didalam rantai pasokan (Lee, G. Kwon, & Severance,
2007). Dari hubungan yang baik dengan pelanggan, penyedia layanan dapat memperoleh
informasi yang sangat berharga tentang kebutuhan pelanggan dan berbagai masukan
dengan tujuan untuk meningkatkan performa perusahaan (Simchi-Levi, Kaminsky, &
Simchi-Levi, 2008).

Hubungan dengan pelanggan ini berhubungan dengan kemampuan berkomunikasi
untuk mengantarkan produk dan umumnya pada saat yang tepat, tempat yang tepat, dan
kuantitas yang tepat serta faktur (invoice) yang tepat (Lee, G. Kwon, & Severance, 2007).
Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Lee dan lainya (2007), menyampaikan bahwa
hubungan dengan pelanggan memiliki dampak positif pada keunggulan bersaing suatu
perusahaan. Dengan demikian, hipotesis yang digj ukan:

Hi: Hubungan dengan pelanggan berpengaruh positif terhadap keunggulan
bersaing

Pengaruh Hubungan dengan Pemasok Terhadap Keunggulan Bersaing

Kunci bagi mangemen ranta pasokan yang efektif adalah menjadikan para
pemasok sebagai “mitra” dalam strategi perusahaan untuk memenuhi pasar yang selalu
berubah (Heizer & Render, 2005). Kemitraan stratgjik menekankan pada hubungan jangka
panjang secara langsung yang mendukung proses perencanan dan usaha pemecahan
masalah yang memungkinkan perusahaan untuk bekerja lebih efektif dengan pemasok
yang memiliki kemauan untuk berbagi tanggung jawab untuk menjamin keberhasilan
produk sehingga diperlukan peran pemasok segjak dimulai keputusan desain produk untuk
membantu memilihkan komponen dan teknologi terbaik, pilihan desain yang efektif, dan
penilaian desain (Patel, Gunasekaran, & Tirtiroglu, 2001).

Hubungan dengan pemasok ini berurusan dengan melibatkan pemasok dalam tahap
perencanaan produk baru, mengembangkan system order yang memiliki respon cepat
dengan pemasok, menempatkan jaringan pemasok dengan pengiriman yang dapat
diandalkan, serta pertukaran informasi dengan pemasok (Lee, G. Kwon, & Severance,
2007). Pendlitian yang dilakukan oleh Won Lee dan lainya (2007) menyampaikan bahwa
hubungan dengan pelanggan memiliki dampak positif pada keunggulan bersaing suatu
perusahaan. Dengan demikian, hipotesis yang digj ukan:

H»: Hubungan dengan pemasok ber pengaruh positif terhadap keunggulan bersaing

Pengaruh Modal ManusiaT erhadap Keunggulan Bersaing

Secara sederhananya, modal manusia ini menunjukan bagaimana efisiensi dari
sebuah organisasi dalam menggunakan sumberdaya manusianya dalam segi pengalaman,
pemahaman, keahlian, pendidikan, kompetensi dan kreativitas untuk menciptakan nilai dari
organisas (Bakshi, 2015). Investasi terhadap modal manusia (human capital)
mempresentasikan kondisi dari perkembangan dan keberhasilan semua organisasi
(Todericiu & Stanit, 2015).

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Kamukama (2013) mengenai
Intellectual capital: Company’s invisible source of competitive advantage menyampaikan
bahwa modal manusia dampak positif pada keunggulan bersaing suatu perusahaan. Dengan
demikian, hipotesis yang digjukan:
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H3: Modal Manusia berpengaruh positif terhadap keunggulan bersaing

Pengar uh Keunggulan Bersaing Terhadap Performa Binis

Keunggulan bersaing adalah kemampuan sebuah organisassi untuk melakukan
kegiatan atau aktivitasnya dimana para competitor tidak bisa melakukan, dan dengan
pertimbangan harga yang lebih rendah, atau keunggulan yang dapat mengungguli produk
pesaing. Keunggulan bersaing mempresentasi strategi yang baik (Analou dan Kamari,
2003 dalam Ramona dan Alexandra, 2015).

Diberbagai studi empiris menjabarkan dimensi dari keunggulan bersaing diepenuhi
dengan faktor-faktor seperti harga, kualitas, pengiriman dan flexibilitas (Roth dan Miller,
1990 dalam Banerjee dan Misha, 2015). Dalam mendeskripsik kerangkangka penelitian
dari keunggulan bersaing dapat dijabarkan dengan harga yang kompetitive, harga
premium, nilai dari kualitas pelanggan, pengiriman yang diandalkan dan inovasi produk
(Banerjee & Mishra, 2015). Pendlitian yang dilakukan oleh Mohua Banerjee dan Manit
Mishra (2015) menyampaikan bahwa keunggulan bersaing dampak positif pada performa
bisnis suatu perusahaan. Dengan demikian dirumuskan hipotesis:

H,4: Keunggulan bersaing berpengaruh positif terhadap performa bisnis

Berikut adalah kerangka pemikiran teoretis yang terbentuk dari hipotesis-hipotesis yang
telah diuraikan:

Gambar 1
Kerangka Pemikiran Teoritis
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METODE PENELITIAN
Variabel Penelitian
Dalam penelitian ini variabel yang digunakan terdiri dari variabel dependen, variabel
intervening, dan variabel independen. Variabel dependen yang digunakan adalah performa bisnis,
variabel intervening yang digunakan adalah keunggulan bersaingi , dan variabel independen yang
digunakan adalah hubungan dengan pelanggan, hubungan dengan pemasok, modal manusia
Tabel 1
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Variabel dan Indikator

Naman Variabel Definisi I ndikator
Hubungan dengan Hubungan dengan 1. Terdapat pertukaran
Pelanggan (X 1) pelanggan informasi yang baik

mepertimbangkan tentang 2. Pengiriman barang
perencanaan yang sesuai diwaktu

pengimplementasian, dan
pengevaluasian hubungan
yang berhasi| antara
penyedia dan penerima dari
hulu sampai kehilir didalam
rantal pasokan (Lee, G.
Kwon, & Severance, 2007)

yang tepat

3. Pengiriman barang
yang sesual ditempat
yang tepat

4. Pengiriman barang
yang sesuai kuantitas
yang tepat

5. Pengiriman barang
yang sesual dengan
faktur (invoice) yang
tepat.

(Lee, G. Kwon, &
Severance, 2007)

Variabel Hubungan dengan
Pemasok (X,)

Hubungan dengan pemasok
ini berurusan dengan
melibatkan pemasok dalam
tahap perencanaan produk
baru, mengembangkan
system order yang memiliki
respon cepat dengan
pemasok, menempatkan
jaringan pemasok dengan
pengiriman yang dapat
diandalkan, serta pertukaran
informasi dengan pemasok
((Lee, G. Kwon, &
Severance, 2007)

1. Respon permintaan

2. Kuadlitas pertukaran
informasi

3. Sistem pengiriman yang
diandalkan

4. Rasapercaya

(Lee, G. Kwon, &
Severance, 2007)

Variabel Modal Manusia Moda manusia (human 1. Ketanggapan
(X3) capital) sering diartikan 2. Pemahaman
sebagal kompetens keahlian | 3. kreatifitas
dan profesionalitas yang 4. Keramahan
dimiliki oleh karyawan di 5. Jujur
didalam organisasi. Hal ini
menunj ukan keseluruhan
dari pengetahuan dan (Bakshi, 2015)
pengalaman yang dimiliki
karyawan perusahaan
(Todericiu & Stanit, 2015)
Variabel Keunggulan Keunggulan bersaing ini 1. Hargayang bersaing
bersaing (Y1) diartikan sebagal bagaimana | 2. Kualitas produk
sebuah perusahaan memiliki | 3. Flexibilitas pasar
atribut atribut tertentuyang | 4. Pengiriman yang dapat
berbeda atau tidak dimiliki diandalkan
oleh perusahaan lain. 5. Produk lebih lengkap

dari pesaing
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(Roth dan Miller, 1990
dalam Banerjee dan Misha,
2015)

Omset

Keuntungan

K esetiaan konsumen
Kualitas produk

K ecepatan pelayanan
Perputaran persediaan

Performa Bisnis (Y,) Performabisnisini
dideskripsikan sebagai
output atau hasil yang
diperoleh dari perusahaan.

ok~ wdE

Vickery dan kawan-kawan
(1999 dalam Banerjee dan
Mishra 2015)

Sumber: Variabel yang digunakan dalam penellitian ini, 2017
Populasi dan Samps

Populasi dalam penedlitian ini adalah semua pedagang grosir makanan dan minuman di
Kabupaten Banyumas. Jumlah dari pedagang grosir di Banyumas sediri tidak diketahui. Sampel
dalam penelitian adalah pedagang grosir tradisional makanan dan minuman di daerah Kabupaten
Banyumas dan telah melakukan usahanya minimal selama satu tahun. Penelitian ini menggunakan
teknik nonprobability sampling, yaitu teknik pengambilan sampel yang tidak memberikan
kesempatan atau peluang yang sama kepada setiap anggota papulasi untuk dipilih menjadi sampel
Metode Analisis Data

Dalam penelitian ini, analiss yang digunakan adalah analisis kuantitatif. Metode
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara menyebar angket atau kueioner. Metode analisis
data yang digunakan adalah metode analisis regres berganda (Multiple regresional analysis)
dengan program SPSS versi 22.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Uji Validitasdan Reliabilitas

Untuk mengukur sah / valid tidaknya suatu kuesioner dalam penelitian dilakukan uji
validitas pada setiap variabel yang diteliti. Kuesioner dianggap valid apabila pertanyaan pada
kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner (Ghozali, 2006).).
Hasil dari perhitungan uji validitas dapat dilihat padatabel berikut.

Tabel 1
Hasl Uji Validitas

Variabe Item R Hitung Validitas
HPL1 0.807 valid
HPL2 0.611 valid
Hubungan dengan Pelanggan HPL3 0.676 valid
HPL4 0.599 valid
HPL5 0.791 valid
Variabe Item R Hitung Validitas
HPM1 0.686 valid
HPM2 0.794 valid
Hubungan dengan Pemasok HPM3 0.786 valid
HPM4 0.624 valid
Moda Usaha MM1 0.824 valid
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MM2 0.916 valid

MM3 0.859 valid

MM4 0.832 valid

MM5 0.813 valid

KB1 0.504 valid

KB2 0.580 valid

Keunggulan Bersaing KB3 0.488 valid
KB4 0.612 valid

KB5 0.544 valid

PB1 0.724 valid

PB2 0.558 valid

_ PB3 0.449 vaid

Performa Bisnis PB4 0.561 valid
PB5 0.618 valid

PB6 0.651 valid

Sumber: Data primer yang diolah, 2017

Tabe 1 menunjukkan bahwa semua indikator yang digunakan untuk mengukur variabel
dalam penelitian ini mempunyai nilai Corrected Item-Total Correlation lebih atau sama dengan 0,3
yang menunjukan semua variable valid

Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur suatu kuesioner yang memiliki indikator atau
konstruk. Sebuah kuesioner dinyatakan reliabel atau handal apabila jawaban responden terhadap
pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Menurut Ghozali (2011), suatu
konstruk atau variabel dikatakan reliabel apabila mempunyai nilai Cronbach alpha > 0,60. Hasl
dari perhitungan uji reliabilitas dapat dilihat padatabel berikut:

Tabel 2
Hasil Uji Reliabilitas Data

Crombach's

Variabel Reliabilitas
Alpha
Hubungan dengan Pelanggan 0,862 reliabel
Hubungan dengan Pemasok 0,868 reliabel
Moda Usaha 0,943 reliabel
Keunggulan Bersaing 0,770 reliabel
Performa Bisnis 0,819 reliabel

Sumber: Data primer yang diolah, 2017
Uji Analisis Faktor Konfirmatori (CFA)

Untuk menghindari model yang kompleks yang tidak dapat diuraikan, maka dalam analisis
awa model SEM harus dilakukan pengujian measurement model terlebih dahulu terhadap setiap
variabel laten dalam bentuk analisis faktor konfirmatori. Analisis ini bertujuan untuk menguiji
validitas dari dimensi-dimensi pembentuk variabel laten maupun variabel konvergen. Analisis
faktor konfirmatori ini merupakan tahap pengukuran terhadap dimensi-dimensi yang membentuk
variabel laten dalam model penelitian, dimana variabel adalah konstruk laten yang digunakan pada
model penelitian ini terdiri dari 5 variabel laten. Hasil pengujian CFA dapat dilihat pada tabel
berikut.

Tabel 3
Standar dized Regression Weights Analisis Faktor Konfirmatori
Estimate
HPL1 <--- Hubungan dengan Pelanggan 0,814
HPL2 <--- Hubungan dengan Pelanggan 0,741
HPL3 <--- Hubungan dengan Pelanggan 0,775
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HPL4 <--- Hubungan dengan Pelanggan 0,764
HPL5 <--- Hubungan dengan Pelanggan 0,824
HPM1 <---  Hubungan_dengan Pemasok 0,803
HPM2 <---  Hubungan dengan_Pemasok 0,772
HPM3 <---  Hubungan_dengan_Pemasok 0,867
HPM4 <---  Hubungan dengan_Pemasok 0,679
MM1 <--- Moda Usaha 0,887
MM2 <--- Moda_Usaha 0,760
MM3 <--- Moda_Usaha 0,810
MM4 <--- Moda_Usaha 0,805
MM5 <--- Moda Usaha 0,733
KBl <--- Keunggulan Bersaing 0,829
KB2 <--- Keunggulan Bersaing 0,770
KB3 <--- Keunggulan Bersaing 0,775
KB4 <--- Keunggulan Bersaing 0,795
KB5 <--- Keunggulan Bersaing 0,769
PB1 <--- Peforma Bisnis 0,770
PB2 <--- Peforma Bisnis 0,854
PB3 <--- Peforma Bisnis 0,729
PB4 <--- Peforma Bisnis 0,788
PB5 <--- Peforma Bisnis 0,803
PB6 <--- Performa Bisnis 0,829

Sumber: Data primer yang diolah, 2017

Analisis Full Model SEM
Uji terhadap kelayakan full model SEM ini dilakukan menggunakan uji chi square, GFlI,
AGFI, TLI, CFl, dan RMSEA sebagai mana dijelaskan padatabel berikut.
Tabel 4
Hasil Pengujian Kelayakan Model SEM

o, GOOPNESSOF  CUT OFFVALUE  yonEl SETELAH  KETERANGAN
MODIFIKASI

1 Chi - Sguare Diharapkan kecil 334,964 Tidak Fit

2 Probability >0,05 0,003 Tidak Fit

3 RMSEA <0,08 0,045 Fit

4 TLI >0,95 0,826 Marginal Fit

5 GFl > 0,95 0,766 Fit

6 CFI > 0,95 0,970 Fit

Sumber: Data primer yang diolah, 2017
Berdasarkan gambar diatas, dapat dilihgat model telah memenuhi 3 kriteria
goodness of fit model, sehinggatidak perlu dilakukan modifikasi model.

Pembahasan Hasil Penelitian

Pengujian selanjutnya pada model yang sudah fit adalah pengujian parameter
sebagaimana yang dihipotesiskan dapat diinterpretasikan. Analisis hasil pengolahan data
pada full model dilakukan dengan menguji kesesuaian dan uji statistik. Setelah asumsi
terpenuhi, selanjutnya akan dilakukan pengujian hipotesis sebagaimana digjukan pada bab
sebelumnya. Pengujian ini dilakukan berdasarkan nilai t dari suatu hubungan kausalitas
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dari hasil pengolahan SEM. Penerimaan hipotesis penelitian yang digjukan pada bab
sebelumnya akan diuji dan dibahas berdasarkan hasil SEM padatabel berikut:

Tabel 5
Regression Weights

Estimate SE. CR P Labe

Keunggulan

Bersaing <-- Hubungan_dengan_Pelanggan ,389 ,161 2,416 ,016 par_21
ge““ggu'a” < Hubungan_dengan_Pemasok 319 097 3289 ,001 par_22
ersaing

[engguian < Modd_Manusia 278 153 1815 070 par 23
ersaing

PerfomaBisnis <-- Keunggulan_Bersaing 971 110 8,812 ***

Sumber: Data primer yang diolah, 2017
Model persamaan struktural berdasarkan hasil dari tabel 5 dapat ditulis sebagai
berikut:
Q) KB = 0,409 HPL +0,300 HPM + 0,292 KB + e
(2 PB= 0934KB +e

Nilai p value pada pengaruh Hubungan dengan pelanggan terhadap Keunggulan
Bersaing adalah 0,016 dengan CR bertanda positif sebesar 2,416. Nilai p value < 0,05 dan
nilai CR positif dan melebihi 1,96 menunjukkan bahwa variabel Hubungan dengan
pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keunggulan bersaing. Semakin baik
hubungan dengan pelanggan makasemakin baik keunggulan bersaing, begitu sebaliknya.
Hal ini berarti hiptesis diterima.

Hal ini menunjukan hubungan dengan pelanggan memiliki efek penting terhadap
keunggulan bersaing. Ketika pelanggan melakukan interaksi dengan perusahaan,
pertukaran informas yang baik, barang dikirim dengan cepat, tempat pengiriman yang
tepat dan faktur yang tepat akan memiliki hubungan dengan pelanggan yang baik.

Nilai p value pada pengaruh Hubungan dengan pemasok terhadap keunggulan
bersaing adalah 0,001 dengan CR bertanda positif sebesar 3,289. Nilai p value < 0,05 dan
nilac CR positif dan melebihi 1,96 menunjukkan bahwa variabel hubungan dengan
pemasok berpengaruh positif dan signifikan terhadap keunggulan bersaing. Semakin baik
hubungan dengan pemasok maka semakin baik keunggulan bersaing. Hal ini berarti
hipotesis diterima.

Dari hasil penelitian disimpulkan bahwa keandalan dalam pengiriman foktor yang
dominan dalam membentuk hubungan dengan pemasok. Hal ini bisa terjadi dengan
pengiriman yang andal perusahaan akan merasa nyaman dana mana apabila melakukan
pemensanan kepada pemasok. Selain itu respon perminaan yang cepat juga dominan
membentuk hubungan dengan pemasok ini. Semakin cepat responya akan memberikan
nilai lebih terhadap pemasok dan membangun hubungan yang baik.

Nilai p value pada pengaruh Moda manusia terhadap keunggulan bersaing adalah
0,070 dengan nilai CR bertanda positif sebesar 1,815. Nilai p value >0,05 dan nila CR
positif namun tidak melebihi 1,96 menunjukkan bahwa variabel modal manusia tidak
berpengaruh signifikan terhadap keunggulan bersaing, yang berarti modal manusia
berpengaruh positif walaupun tidak signifikan terhadap keunggulan bersaing Hal ini berarti
hipotesis diterima.

Walaupun tidak signifikan, pengaruh modal manusia terhadap keunggulan bersaing
positif. Dalam variable ini, kecekatan karyawan dinila dominan dalam menyumbangkan
pengaruhnya. Kecekatan karyanan akan memeberiakn kesan yang baik baik terhadap
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pelanggan dan pemasok, perusahaan akan memeliki nilai lebih yang didapat dari modal
manusiaini.

Nilai p value pada pengaruh keunggulan bersaing terhadap performa bisnis adalah
**% (*** perarti nila p value sangat kecil hingga mendekati 0,000) dengan CR bertanda
positif sebesar 8,812. Nilai p value < 0,05 dan nila CR positif dan melebihi 1,96
menunjukkan bahwa keunggulan bersaing berpengaruh positif dan signifikan terhadap
performa bisnis. Semakin baik keunggulan bersaing maka semakin baik performa bisnis,
begitu pula sebaliknya. Hal ini berarti hipotesis diterima.

Hal ini menunjukan pentingnya efek keunggulan bersaing terhadap performa binis.
Perusahaan yang memiliki harga yang lebih murah, kualitas produk yang baik, respon
pasar yang baik, pengiriman barang yang baik, dan memiliki produk yang lengkap
dianggap akan mendapatkan performa bisnis yang baik.

Harga yang lebih murah menjadi factor yang dominan dalam variable keunggulan
bersaing. Dengan harga yang murah semakin pelanggan terpuasakan dan bisa secara
langsung menaikan kapasitas penjualan, keuntungan, maupun pelanggan jadi semakin
loyal.

KESIMPULAN DAN KETERBATASAN

Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui pengaruh praktek dari mangjemen rantai
pasokan terhadap performa bisnis perusahaan, penditian ini dilakukan kepada pedagang grosir
tradisional di daerah Kabupaten Banyumas. Berdasarkan rumusan masalah yang telah digjukan dan
diandlisis data beserta dengan pembahasannya pada bab sebelumnya, maka dalam penelitian ini
diambil kesimpulan bahwa. Pertama, hipotesis pertama (H1) yang menyatakan bahwa hubungan
dengan pelanggan berpengaruh secara positif terhadap keunggulan bersaing diterima. Semakin baik
hubungan dengan pelanggan, semakin perusahaan tersebut mendapakan keunggulan bersaing
dengan para kompetitor lain. Dengan memiliki hubungan yang baik dengan pelanggan, pelanggan
pun akan semakin loyal dan |ebih mengerti apa yang bernar-benar dibutuhkan oleh pelanggan.

Kedua hipotesis kedua (H2) yang menyatakan bahwa hubungan dengan pemasok
berpengaruh secara positif terhadap keunggulan bersaing diterima. Semakin baik hubungan
dengan pemasok terjalin, makan para pedagang grosir ini memiliki keunggulan bersaing
dimana mereka dapat dengan mudah menyampaikan apa yang mereka butuhkan terhadap
pemasok. Dengan hal tersebut tentu pemasok akan lebih mudah merespon permintaan,
proses pegiriman dapat diandalkan, serta kepercayaang anatar pemasok dan perusahaan
akan meningkat.

Ketiga hipotesis ketiga (H3) yang menyatakan modal manusia berpengaruh secara positif
terhadap keunggulan bersaing diterima, walaupun hasil menunjukan tidak signifikan. Hal tersebut
menunjukan dengan modal manusia yang baik, perusahaan dapat memiliki keunggulan bersaing
dimana modal manusia ini bisa sebagai dasar untuk menjalankan semua system mangjemen
diperusahaan.

Keempat hipotesis keempat (H4) yang menyatakan keunggulan bersaing berpengaruh
secara positif terhadap performa bisnis diterima. Semakin sebuah perusahaan memiliki
keunggulan bersaing makan performa bisnis dari perusaan tersebut juga akan semakin
baik. Dengan segda komponen mangemen dari pemasok, pelanggan, serta internal
perusahaan berupa modal manusia yang baik maka akan dapat meningkatkan performa
bisnis seperti omset, keuntungan dan kualitas produk.

Kesimpulan tersebut menjelaskan bahwa seluruh variabel independen memiliki pengaruh positif
terhadap keunggulan bersaing, dan variable inteverning berupa keunggulan bersaing juga memiliki
pengaruh yang positif terhadap performa bisnis.

Dalam melekukan penelitian ini, masih terdapat keterbatasan sebagai berikut: pertama,
hasil pengujian kelayakan model structural equation model (SEM) menunjukan bahwa
masih masih terdapat kriteria goodness of fit yang tidak fit dan marginal. Kedua, Hasil
penelitian tidak dapat berlaku secara umum pada kasus yang tidak memiliki karakteristik
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yang sama dengan sampel penelitian Karena sampel pada penelitian ini adalah grosir
tradisional makanan dan minuman ringan yang berada di daerah Kabupaten Banyumas.
Ketiga, dalam proses pengambilan data penelitian banyak responden yang acur terhadap
jawaban yang diberikan.
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