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INTISARI

Dengan perkembangan bisnis yang semakin kompleks, perusahaan
dituntut untuk dapat bertahan dan memenangkan persaingan bisnis yang ada.
Bekerja sama dengan perusahaan lain merupakan salah satu cara yang dapat
ditempuh oleh perusahaan. Hubungan kerjasama antara buyer dengan
supplier merupakan salah satu contoh dari hubungan yang dapat timbul di
dunia bisnis. Terdapat beberapa faktor yang dapat mempengaruhi buyer-
supplier relationship, sebagai contohnya adalah trust, commitment, dan
satisfaction.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh
trust, commitment, economic satisfaction, dan nur-economic satisfaction
terhadap buyer-supplier relationship di  Surabaya. Penelitian ini
menggunakan = pendekatan kuantitatif dengan menggunakan metode
Sructural Equation Modelling (SEM) melaui program Amos. Data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yang diperoleh dari
penyebaran kuesioner. sampel dari penelitian ini dipilih menggunakan teknik
non-probability sampling, karakteristik populasi yang dituju adalah mereka
yang bekerja di perusahaan yang berdomisili di Surabaya dan bekerja di
bagian purchasing atau di beberapa perusahaan disebut bagian procurement
dan memiliki pengelaman kerja di bagian tersebut +1 tahun. Jumlah sampel
yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 120 sampel.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwatrust, commitment, economic
satisfaction, dan non-economic satisfaction memiliki hubungan yang positif
dalam buyer-supplier relationship di Surabaya.

Katakunci : Buyer-Supplier  Relationship, Trust, Commitment,
Satisfaction
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ABSTRACT

With the increase of complexity in the business development,
companies are required to survive and win the existing competition in
business. Working with other companiesis one way that companies can take.
The cooper ative relationship between buyers and suppliersis one example of
the relationship that can arise in the business world. There are several
factors that can affect buyer-supplier relationship, such as trust,
commitment, and satisfaction.

This study aims to determine and analyze the influence of trust,
commitment, economic satisfactiuri, and non-economic satisfaction towards
buyer-supplier relationship in Surabaya. This research uses quantitative
approach by using Sructural Equation Modeling (SEM) method through
Amos program. The data used in this study i< the primary data obtained from
the distribution of questiurnaires. The sainples of this study were selected
using non-probability samrpling technique, the target population
characteristics are those who wark in companies domiciled in Surabaya and
work in the purchasing department or In some companies called
procurement and have a warking experience in that section for + 1 year.
The number of samples used were 120 samrples,

The results of this study indicate that trust, commitment, economic
satisfaction, and non-economic satisfaction have positive relation in buyer-
supplier relationship in Surabaya.

Keywords . Buyer-Supplier Relationship, Trust, Commitment,
Satisfaction
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Pendahuluan

L atar Belakang

Dengan perkembangan bisnis yang semakin kompleks, perusahaan
dituntut untuk dapat bertahan dan memenangkan persaingan bisnis yang ada.
Bekerja sama dengan perusahaan lain merupakan salah satu cara yang dapat
ditempuh oleh perusahaan. Sebuah hubungan bisnis yang efektif
memungkinkan timbulnya kesuksesan perusahaan dalam hal peningkatan
kinerja dan profit (Morris dan Carter, 2005; Ansari dan Modarress, 2010).

Untuk mendapatkan hubungan bisnis yang efektif, perusahaan perlu
memperhatikan fektor-faktor yang mempengaruhi hubungan tersebut. Secara
empiris, satisfaction telah dibuktikan oleh beberapa studi sebagai faktor yang
penting dalam kesuksesan hubungan bisnis (Del Bosque Rodriguez et al.,
2006; Hutchinson et al. 2012; Hashim dan Tan, 2015). Ulasan dari literatur
yang berfokus pada kualitas dari hubungan bisnis menunjukkan bahwa
satisfaction memiliki kaitan erat dengan trust dan commitment (Voldnes et
al., 2012; Mpinganjiraet al., 2014).

Sektor industri manufaktur merupakan salah satu sektor yang dianggap
memiliki peranan penting terhadap perekonomian nasional karena sektor ini
memberikan kontribusi yang cukup signifikan pada pertumbuhan ekonomi

Indonesia
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Manufaktur adalah suatu cabang industri yang mengaplikasikan mesin,
peralatan dan tenaga kerja dan suatu medium proses untuk mengubah bahan
mentah menjadi barang jadi untuk dijual (Heizer, 2005).

Industri pengolahan di Surabaya pada tahun 2014 mengalami
pertumbuhan sebesar 9,01%. Tingginya tingkat pertumbuhan industri
pengolahan di Surabaya menunjukkan bahwa para pebisnis yakin akan
peluang yang dimiliki oleh industri tersebut. Dengan semakin ketatnya
persaingan dalam industri ini, perusahaan harus memiliki keunggulan
kompetitif agar dapat memenangkan persaingan bisnis. Salah satu caranya
adalah pembangunan hubungan kerjasama yang efektif dengan mitra bisnis.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antara trust,
commitment, econarric satisfaction dan nuri-economic satisfaction dalam
buyer-supplier relationship guna menjadi bahan pertimbangan bagi para

perusahaan dalam upaya pembangunan hubungan bisnis yang baik.

| dentifikasi Masalah

Hasil penelitian dari Rutherford (2012) menunjukkan bahwa trust tidak
memiliki hubungan yang positif dengan commitment. Hal ini berbeda dengan
penelitian Hashim dan Tan (2015) yang menemukan bahwa trust
memberikan pengaruh langsung terhadap komitmen. Selain itu, pada
penelitian yang dilakukan oleh Mpinganjira et al. (2017) tidak ditemukan

hubungan yang signifikan antara economic satisfaction dengan commitment,
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hal tersebut bertentangan dengan penelitian dari Ferro et al. (2016) yang
menemukan hubungan yang signifikan antara economic satisfaction dengan
commitment.

Berdasarkan kesenjangan dari beberapa penelitian yang ada, peneliti
tertarik untuk meneliti lebih lanjut mengenai hubungan antara trust,
commitment, economic satisfactiuii dan rnior-economic satisfaction dalam

buyer-supplier relationship.

Telaah Pustaka dan Pembangunan Hipotesis
A. Trust

Trust adalah sebuah keahlian, kompetensi, dan karakteristik
yang memperbolehkan para pihak untuk memiliki hubungan dalam
beberapa wilayah yang spesifik (Mayer et al., 1995). Trust adalah
faktor kunci dalam semua hubungan bisnis antar dua pihak atau lebih.
Merujuk pada Deutsch (1958), trust merupakan konsep yang penting
untuk memahami kehidupan sosial dan untuk pengembangan
kepribadian.

Trust merupakan landasan fundamental dalam kebanyakan
model hubungan (Chen dan Barnes, 2007). Trust merupakan variabel
yang paling berpengarun dalam hubungan interpersonal
(Golembiewski dan McConkie, 1975). Selain itu, Lethusser (1997)

menyatakan bahwa trust secara signifikan mempengaruhi hubungan
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bisnis dan pemasaran. Lebih lanjut lagi, dalam lingkup relationship

marketing, trust dalam literatur telah dianggap sebagai variabel yang

penting dalam suksesnya sebuah hubungan bisnis (Shum et al., 2008).
B. Commitment

Moorman et al. (1992) mendefinisikan komitmen sebagai suatu
dorongan yang kuat untuk mempertahankan hubungan yang bernilai.
Hal ini menunjukkan tingkat yang lebih tinggi dari kewajiban untuk
membuat suatu hubungan berhasil dan membuat hubungan antar mitra
dapat saling menguntungkan.

Komitmen didasari dari asumsi bahwa hubungan bisnis
tersebut akan membawa nilai dan keuntungan di masa depan untuk
para mitra bisnis (Hardwick dan Ford, 1986 dalam Mansur, 2013).
Moorman et al. (1992) dalam Mansur (2013) mengartikan komitmen
sembagal aasan untuk mempertahankan hubungan bisnis yang
bernilai. Tingkat sebuah Kkomitmen memegang peranan penting
dalam kesuksesan sebuah hubungan bisnis (Powers dan Reagan,
2007). Komitmen harus dimengerti sebagai sebuah investas dalam
sebuah hubungan bisnis. Komitmen memiliki banyak tingkatan, sama
halnya dengan trust. Secara general, semakin baik tingkat trust
diantara para mitra, maka semakin tinggi juga tingkat komitmen

(Switft, 2008).
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C. Satisfaction

Menurut Kotler (2003), Kepuasan adalah perasaan senang atau
kecewa seseorang yang muncul setelah membandingkan antara
persepsi atau kesan terhadap kinerja atau hasil suatu produk dan
harapan-harapannya. Jadi, kepuasan merupakan fungsi dari perseps
atau kesan atas kinerja dan harapan. Jika kinerja berada dibawah
harapan maka pelanggan tidak puas. Jika kinerja memenuhi harapan
maka pelanggan akan puas. Jika Kinerja melebihi harapan maka
pelanggan akan amat puas atau senang.

Geyskens et al. (1999) dan Nyaga et al. (2010) membedakan
kepuasan menjadi dua bagian yaitu kepuasan secara ekonomis dan
non-ekonomis. Kepuasan ekonomis adalah kepuasan yang timbul atas
dasar hasil ekonomis dari hubungan bisnis dengan rekan bisnis
sepertis sales volume, margins, dan discount (Geyskens dan
Steenkamp, 2000). Sanzo et al. (2003) mendefinisikan kepuasan non-
ekonomis sebagai kepuasan yang berhubungan dengan atribut yang
tidak tampak dalam sebuah hubungan bisnis. Johnson dan Gray
(2005) memperjelas pernyataan tersebut dengan mengatakan bahwa
kepuasan non-ekonomis adalah respon positif atas sebuah hubungan

dalam aspek psikologis.
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D. Model Pendlitian

(= lo o7 (=)

rem sy

M etode Penelitian
A. JenisPenelitian
Pendekatan penelitian ini adalah kuantitatif karena
menggunakan pengclahan data yang menghasilkan angka. Jenis
penelitian ini merupakan penelitian deskriptif konklusif dengan
tujuan untuk memberikan informasi yang bisa dijadikan sebagai
konklusi dan membantu dalam prases pengambilan keputusan.
B. Pengukuran dan Definisi Operasional
Daam penelitian ini  terdapat empat variabel yang
digunakan, antara lain: economic satisfaction, non-economic
satisfaction, trust, dan commitment.
Economic satisfaction adalah tingkat kepuasan responden
berdasarkan nilai-nilai ekonomis yang didapatkan dengan menjalin
hubungan dengan supplier kunci mereka. Tingkat economic

satisfaction diukur dengan indikator pengukuran sebagai berikut:
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(1) supplier ini berkontribusi terhadap market share kami (2) kami
mendapatkan keuntungan ekonomis dari hubungan bisnis dengan
supplier ini (3) supplier ini berkontribusi terhadap kinerja
keuangan kami.

Non-economic satisfaction adalah tingkat kepuasan
responden berdasarkan nilai-nilai selain dari nilai ekonomis yang
dihasilkan dari hubungan responden dengan supplier kunci mereka.
Tingkat nwor-ecunumic  satisfaction - diukur - dengan  indikator
pengukuran sebagal berikut: (1) kami memiliki hubungan yang
positif dengan supplier ini (2) hubungan kami dengan supplier ini
menunjukkan situasi yang baik (3) hubungan kami dengan supplier
Ini memuaskan.

Trust adalah rasa kepercayaan responden terhadap supplier
kunci mereka. Trust diukur dengan indikator pengukuran sebagai
berikut: (1) supplier ini adil saat bernegosiasi dengan kami (2) kami
dapat mengandalkan supplier ini untuk menepati janji-janji yang
telah dia buat (3) supplier ini dapat dipercaya.

Commitment adalah keyakinan dan keinginan responden
untuk menjaga hubungan bisnis dengan supplier kunci mereka.
Pengukuran commitment diukur dengan indikator sebagai berikut:
(1) kami ingin melanjutkan hubungan bisnis dengan supplier ini (2)

kami berniat membangun hubungan bisnis jangka panjang dengan
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supplier ini (3) kami berdedikasi untuk terus melanjutkan bisnis
dengan supplier ini.
C. Target dan Karakteristik Populasi
Target populasi yang dipilih dalam penelitian ini adalah
responden yang bekerja di perusahaan manufaktur non-migas yang
ada di Surabaya serta memiliki hubungan langsung dengan
supplier. Karakteristik populasi yang ditetapkan adalah responden
yang bekerjadi bagian pur chasing atau dalam beberapa perusahaan
bisa juga dipanggil procurement dengan minimal telah bekerja di
perusahaan tersebut +1 tahun dan sering berinteraks secara
langsung dengan para supplier-nya.
D. Jumlah Sampel dan M etode Pengambilan Sampel
Jumlah sampel dalam penelitian ini sebanyak 120 dan
menggunakan teknik rnor-probability sampling. Jenis metode
pengambilan sampel yang digunakan adalah purposive sampling.
E. Metode Pengolahan Data
Pengolahan data dalam penelitian ini dilakukan dengan
menggunakan Structural Equation Modelling (SEM) dengan

software IBM SPSS versi 24 dan IBM Amosvers 22
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Hasil dan Pembahasan
A. Deskrips Data Penelitian

Data yang diolah dalam penelitian ini sebanyak 120 sampel
yang bekerja pada bagian purchasing atau procurement di beberapa
perusahaan yang ada di Surabaya dengan minimal telah bekerja di
bagian tersebut selama +1 tahun dan sering berinteraks langsung
dengan para supplier. Selain itu, responden diklasifikasikan
berdasarkan jenis perusahaan dan usia.

B. Measurement Maodel

Tabel 1
Hasil Uji Kecocokan Structural Model
No. Uji Kecocakan KriteriaKecocokan | Hasil | Keterangan
1 RMSEA <0,08 0,071 | Good fit
2 GFl >0,90 0,908 | Good fit
3 AGFI >0,90 0,852 | Marginal fit
4 CMIN/DF <2 1,59¢ | Good fit
5 TLI >0,90 0,920 | Good fit
6 CFI >0,90 0,942 | Good fit

Berdasarkan tabel 1 yang menunjukkan hasil uji kecocokan
model struktural, nilai CMIN/DF telah memenuhi kriteria
kecocokan dan menunjukkan hasil yang good fit yakni 1,599. Nilai
RMSEA, GFI, AGFI, CFI dan TLI juga menunjukkan hasil yang

baik (good fit) karena telah memenuhi kriteria kecocokan dengan
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nilac RMSEA sebesar 0,071 (good fit), nilai GFI sebesar 0,909
(good fit), nilai AGFI sebesar 0,853 (marginal fit), nilai CFl sebesar
0,942 (good fit) dan nilai TLI sebesar 0,920 (good fit).

C. Structural Mode€

Tabel 2
Hasil Uji Kecocokan Structural Model
No. Uji Kecocokan KriteriaKecocokan | Hasil | Keterangan
1 RMSEA <0,08 0,071 | Good fit
2 GFI >0,90 0,908 | Good fit
3 AGFI >0,90 0,852 | Marginal fit
4 CMIN/DF <2 1,599 | Good fit
5 TLI >0,90 0,920 | Good fit
6 CFl >0,90 0,942 | Good fit

Berdasarkan tabel 2 yang menunjukkan hasil uji kecocokan
model struktural, nilaa CMIN/DF telah memenuhi kriteria
kecocokan dan menunjukkan hasil yang good fit yakni 1,599. Nilai
RMSEA, GFI, AGFI, CFI dan TLI juga menunjukkan hasil yang
baik (good fit) karena telah memenuhi kriteria kecocokan dengan
nilai RMSEA sebesar 0,071 (good fit), nila GFl sebesar 0,909
(goodfit), nilai AGFI sebesar 0,853 (marginal fit), nilai CFl sebesar

0,942 (good fit) dan nilai TLI sebesar 0,920 (good fit).

2191



Calyptra: Jurnal llImiah Mahasiswa Universitas Surabaya Vol.7 No.2 (2019)

D. Hasil Uji Hipotesis

Tabel 3
Hasil Uji Hipotesis
Hubungan Estimate | SE. | C.R P.Value | Keterangan

H1 Economic satisfaction Non-economic Ditolak

satisfaction -,264 | ,303 | -,871 ,384
H2 Economic satisfaction Commitment 111 | 217 512 608 | Ditolak
H3 Economic satisfaction Trust 819 | 226 | 3,626 »x% | Diterima
H4 Trust Cornmitment 567 | 204 | 2,786 005 Diterima
H5 Trust Non-economic Diterima

A - 822 | ,341 | 2,413 ,016
H6 Commitment Non-economic Ditolak

,189 | ,228 ,830 ,406
satisfaction

Dari data tabel diatas yang berisikan pengujian hipotesis penelitian

yang berisikian P.Value dari masing-masing hipotesis, dapat dilihat bahwa

terdapat tiga hipotesis yang diterima yaitu: H3, H4, dan H5 karena memiliki

P.Value lebih kecil dari 0,05. H3 memiliki nilai P.Value sebesar ***, H4

memiliki nilai P.Vaue sebesar 0,005, dan H5 memiliki nilai P.Vaue sebesar

0,016. Sedangkan H1, H2, dan H6 dinyatakan ditolak karena memiliki

P.Value lebih besar dari 0,05. H1 memiliki nilai P.Value sebesar 0,384, H2

memiliki nilai P.Value sebesar 0,608, dan H6 memiliki nilai P.Vaue sebesar

0,406.

Kesimpulan dan Rekomendasi
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Berdasarkan hasil penelitian dan pengujian secara statistik yang
dilakukan padabab IV dan bab V, maka dapat diperoleh konklusi bahwa dari
6 hipotesis yang telah dikembangkan, terdapat tiga hipotesis yang diterima
dan tiga hipotesis yang ditolak.

Rekomendasi yang diberikan berdasarkan hasil penelitian ini
ditujukan kepada seluruh perusahaan yang ada di Surabaya. Selain itu,
rekomendasi juga ditujukan untuk penelitian selanjutnya berdasarkan
keterbatasan penelitian ini. Berikut adalah penjelasan selengkapnya:

1. Bagi Perusahaan di Surabaya

Berdasarkan hasil penelitian, dalam variabel economic satisfaction
indikator no.2 yaitu pernyataan “Supplier ini berkontribus terhadap
kinerja kuangan kami” mendapatkan nilal rata-rata terendah. Hal ini
menunjukkan bahwa perusahaan-perusahaan di Surabaya harus berupaya
untuk memberikan kontribusi terhadap kinerja keuangan mitra bisnisnya.

Dalam variabel nuin-economic satisfaction ,indikator no.4 yaitu
pernyataan “Kami memiliki hubungan yang positif dengan supplier ini”
mendapatkan nilai terendah. Hal ini menunjukkan bahwa perusahaan-
perusahaan di Surabaya haruslah berusaha untuk membuat sebuah
hubungan positif diluar hubungan bisnis. Dalam variabel trust, indikator
no.7 yaitu pernyataan “ Supplier ini adil saat bernegosiasi dengan kami”
mendapatkan nilal rata-rata paling rendah. Hal ini menunjukkan bahwa

perusahaan-perusahaan haruslah bertindak adil saat melakukan negosiasi.
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Daam variabel commitment, indikator no. 11 yaitu pernyataan
“Kami berniat membangun hubungan bisnis jangka panjang dengan
supplier ini” mendapatkan nilai rata-rata terendah. Hal ini menunjukkan
bahwa perusahaan harus berupaya lebih lagi agar mitra bisnis mau untuk
membangun hubungan bisnis jangka panjang
2. Bagi Pendliti Selanjutnya

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan. Keterbatasan
penelitian ini dapat membuka peluang untuk penelitian selanjutnya di
masa yang akan datang. Yang pertama, penelitian ini hanya dilakukan
pada perusahaan-perusahaan yang ada di Surabaya sga. Penelitian
selanjutnya dapat dilakukan di perusahaan-perusahaan yang berada di
kotalain.

Kedua, penelitian ini hanya dilakukan dengan melihat dari
perspektif buying-firm sga. Jadi penelitian selanjutnya dapat melakukan
penelitian melalui perspektif supplying firrr.

Ketiga, penelitian selanjutnya dapat menggunakan konstruk
penelitian yang lebih banyak untuk mendukung pemahaman yang lebih

mendalam mengena permasalahanini.
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