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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh strategi hubungan
dengan pemasok, pelanggan, dan pengaruh tingkat berbagi informasi terhadap
kinerja perusahaan PT. INKA Multi Sosial di JI. Yos Sudarso no 71, Madiun,
Jawa Timur. Penelitian ini dilakukan pada bulan November sampai dengan
Desember 2020. Pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan kuesioner.
Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif dan merupakan penelitian survei.
Subjek penelitian ini adalah karyawan divisi perencanaan dan penyediaan jasa PT.
INKA Multi Sosial di JI. Yos Sudarso no 71, Madiun, Jawa Timur yang berjumlah
64 orang karyawan. Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis regresi
linier berganda.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi hubungan dengan
pemasok terhadap kinerja perusahaan dapat berpengaruh positif dan signifikan
terhadap kinerja perusahaan , hubungan dengan pelanggan terhadap kinerja
perusahaan dapat disimpulkan bahwa hasil yang di dapatkan adalah berpengaruh
positif dan signifikan terhadap kinerja perusahaan , tingkat berbagi infoormasi
terhadap kinerja perusahaan dapat disimpulkan bahwa hasil yang di dapatkan
adalah berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja perusahaan

Kata kunci: Pemasok, Pelanggan, Supply Chain Management, Kinerja
Perusahaan, Tingkat Berbagi Informasi
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Dunia bisnis terus berkembang untuk bersaing di era globalisasi, bersaing untuk
menciptakan permintaan konsumen yang selalu meningkat. Permintaaan dari kalangan
menengah hingga atas, mereka acap kali meminta kualitas terbaik dengan harga ekonomis.
Perubahan signifikan telah terjadi pada perekonomian, terutama di negara berkembang
seperti Indonesia yang perekonomian, pembangunan, dan sektor industri terus membaik.

Menurut Handfiled et al., (2002), dalam menginterpretasikan kondisi persaingan dapat
dikatakan bahwa perubahan dunia saat ini terjadi dengan sangat singkat, diawali dengan
kemajuan teknologi, sistem perdagangan global, serta stabilitas politik dan ekonomi dunia.
Sejalan dengan bertambahnya jumlah pesaing dalam dan luar negeri, diharapkan organisasi
mampu meningkatkan kinerja pasar eksternal maupun internal dengan cara beradaptasi dan
beradaptasi dengan perubahan yang ada.

Widarto Rachbini (2016) menyebutkan siklus hidup produk semakin pendek seiring
dengan berkembangnya teknologi informasi dan proses manufaktur. Setiap perusahaan
melakukan segala upaya demi meningkatkan efisiensi, produktivitas, terciptanya inovasi baru
serta meningkatkan pelayanan yang nyaman sekaligus cepat. Selain kebutuhan peningkatan
produktivitas dan efisiensi, perusahaan juga harus memahami dan memahami kebutuhan
konsumen.

Penerapan manajemen rantai pasok akan mendukung organisasi memiliki sistem kinerja
yang baik. Dasar dari manajemen rantai pasokan adalah pernyataan Jebarus et al., (2001)
bahwa manajemen rantai pasokan ialah manajemen distribusi produk untuk memenuhi
kebutuhan konsumen yang dikembangkan lebih lanjut. Ide tersebut menekankan terhadap
model terintegrasi yang melibatkan arus produk dari pemasok, produsen, pengecer sampai
pada konsumen. Mulai saat ini, aktivitas pemasok dengan konsumen akhir menjadi satu
kesatuan tanpa hambatan yang berarti, sehingga prosedur informasi antar berbagai elemen
dapat dilakukan secara transparan. Manajemen rantai pasokan adalah konsep model distribusi
produk, yang paling baik dapat menggantikan mode distribusi produk. Model baru ini
melibatkan aktivitas distribusi, perencanaan produksi, dan logistik. SCM menyederhanakan
integrasi manufaktur, pemasok, pergudangan dan gudang. Dengan adanya hal tersebut,

barang dapat diproduksi serta didistribusikan dengan kuantitas yang akurat, pada tempat dan
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waktu yang tepat untuk memberikan layanan terbaik kepada konsumen dan memaksimalkan
biaya.

Dalam manajemen rantai pasokan dalam rantai pasokan terintegrasi, diperoleh beberapa
proses, termasuk hubungan jangka panjang antara pemasok dan industri. Hal tersebut dapat
menjaga hubungan yang berkelanjutan antara semua pihak terkait untuk membangun
hubungan jangka panjang. Beberapa indikator di manajemen rantai pasokan adalah strategi
jalinan dengan pemasok, jalinan dengan pelanggan, kualitas, tingkat berbagi informasi dan
penundaan berbagi informasi yang dilakukan antara pemilik bisnis dengan pemasok. Dalam
manajemen rantai pasokan, respon cepat terhadap pengiriman bahan baku sangat penting
(Suhong et al., 2006).

Berbagi informasi, hubungan jangka panjang, kerjasama dan integrasi proses adalah
beberapa faktor yang mempengaruhi kinerja manajemen rantai pasokan perusahaan. Namun,
penelitian sebelumnya tidak konsisten pada dampak variabel seperti berbagi informasi,
hubungan jangka panjang, kerjasama, integrasi proses, dan Kinerja perusahaan. Hasil
penelitian Kumalasari Rena et al. (2012) menunjukkan bahwa kinerja tidak dipengaruhi
dengan adanya berbagi informasi, tetapi kinerja dipengaruhi positif dengan adanya hubungan.
Menurut Soepiadhy S et al. (2011), kinerja tidak dipengaruhi oleh arus informasi. Menurut
penelitian Suharto dan Devie (2013), manajemen rantai pasok berdampak positif terhadap
Kinerja perusahaan.

PT. Industri Kereta Api (INKA) adalah perusahaan manufaktur perkeretaapian dan
transportasi komprehensif pertama di Asia Tenggara. PT. INKA adalah badan usaha yang
dimiliki negara dan didirikan pada 18 Mei 1981. INKA adalah perkembangan dari pusat
lokomotif uap Madiun yang dahulu bernama PJKA (sekarang bernama PT Kereta Api
Indonesia). Aula Yasa diubah menjadi pabrik kereta api dikarenakan lokomotif uap tidak
dapat beroperasi lagi. Dasar ditentukannya lokasi dan didirikannya pabrik kereta api tersebut
adalah hasil penelitian Biro Evaluasi dan Penerapan Teknologi. Sejak tahun 1981, sebagai
badan usaha milik negara, INKA telah berkembang dan menyediakan ciptaan yaitu kereta
dan truk penumpang kategori ekonomi, dan Kini sebagai industri pembuatan kereta api
dengan cara modern. Kegiatan bisnis PT. INKA yang sudah ada berkembang dari produksi
produk-produk dasar menjelma menjadi produksi produk serta jasa kereta api dan transportasi
yang bermutu tinggi. Melalui perbaikan dan pembaharuan berkelanjutan untuk beradaptasi
dengan persaingan seluruh dunia, PT. INKA menjamah dunia bisnis tersebut dengan nilai

profesionalisme, kualitas dan integritas.
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PT. INKA tidak hanya bergerak di bidang produk perkeretaapian, tetapi juga lebih
banyak menghasilkan produk lain yang dapat memenuhi kebutuhan prasarana dan sarana
transportasi. PT. INKA dan General Electric membentuk usaha patungan untuk membuat
lokomotif. Tidak hanya melakukan produksi untuk memenuhi permintaan dalam negeri,
produksi juga dilakukan untuk memenuhi kebutuhan ekspor, khususnya ke Malaysia.

Visi PT. INKA akan menjadi perusahaan kelas dunia dengan kinerja yang luar biasa di
bidang perkeretaapian dan transportasi perkotaan di Indonesia Pada saat yang sama, misi
perusahaan adalah menciptakan solusi komprehensif dengan keunggulan kompetitif untuk
perkeretaapian dan transportasi perkotaan, serta mengadopsi teknologi produk yang tepat
untuk mendorong pembangunan transportasi yang berkelanjutan. Sejak berdiri pada tahun
1982, INKA telah berkecimpung dalam bisnis truk dan mulai memproduksi berbagai macam
produk. Tiga tahun kemudian, mereka mulai memproduksi gerbong kereta penumpang.
Kemudian, mereka membuat perakitan kereta listrik pertama pada tahun 1987 dan mencapai
diversifikasi produk, kemudian meluncurkan KRL Indonesia pada tahun 2001. Hingga akhir
2016, mereka telah mengekspor beberapa angkutan penumpang ke Bangladesh, Malaysia,
dan Sri Lanka. Gerbong kereta tersebut telah menjadi pemasok komoditas untuk proyek LRT
di Jakarta dan kereta cepat Jakarta-Bandung.

PT INKA (Persero) mempunyai dua anak perusahaan, yakni PT INKA Multi Solusi dan
PT Rekaindo Global Jasa. PT INKA (Persero) menyajikan Total Solution Provider dalam
pembangunan dan jual beli komponen ataupun suku cadang kereta api dan produk angkutan
darat yang beralamatkan di Jalan Surabaya-Madiun kilometer 161 nomor 1, Madiun, Jawa
Timur. PT INKA Multi Solusi didirikan tanggal 23 Desember 2009 dengan nama PT
Railindo Global Karya. Ketika tanggal 28 November 2014, PT INKA (Persero) mengakuisisi
saham dan mengganti nama perusahaan menjadi PT INKA Multi Solusi. Kemampuan
bisnisnya meliputi perdagangan komponen gerbong kereta api, layanan pendukung kereta api,
layanan manufaktur, layanan instalasi, layanan teknik, desain dan pemeliharaan produk
sektor perkeretaapian, dan penyediaan layanan tenaga kerja. PT Rekaindo Global Jasa
didirikan pada tahun 1998, didasarkan akta notaris yang dilakukan oleh Sutjipto, nomor SH.
No. 61 pada 25 November 1998. Keadaan operasi dimulai pada tahun 1999. Alamatnya
adalah Jalan Sumber Karya No. 2 Madiun, Jawa Timur. Kemampuan bisnisnya adalah di
bidang teknik perkeretaapian, jasa konsultasi desain dan pemeliharaan.

Dari pentingnya peran pemasok, produsen, distributor, pengecer dan pelanggan hingga
produksi produk yang berkualitas, konsep manajemen rantai pasok memegang peranan

penting dalam Kinerja suatu perusahaan. Tingkat informasi tentang kinerja perusahaan.
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Berdasarkan uraian di atas maka peneliti berminat untuk melaksanakan penelitian tentang

“Pengaruh Supply Chain Management (SCM) terhadap kinerja perusahaan pada PT.
INKA Multi Solution (IMS).

1.2 Rumusan Masalah

1.

Apakah strategi hubungan dengan pemasok berpengaruh positif dan signifikan
terhadap kinerja perusahaan?

Apakah hubungan dengan pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Kinerja perusahaan?

Apakah tingkat berbagi informasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja

perusahaan?

1.3 Tujuan Penelitian

1.

Menganalisis pengaruh strategi hubungan dengan pemasok terhadap Kkinerja
perusahaan.
Menganalisis pengaruh strategi hubungan dengan pelanggan terhadap Kkinerja
perusahaan.

Menganalisis pengaruh tingkat berbagi informasi terhadap kinerja perusahaan.

1.4 Manfaat Penelitian

1.

Manfaat yang diperoleh Perusahaan

Hasil riset ini mampu dijadikan masukan yang bermanfaat untuk membantu
perkembangan dan membantu peningkatan strategi peningkatan Kinerja Perusahaan
melalui Supply Chain Management.

Manfaat yang diperoleh Peneliti

Hasil riset ini dapat digunakan untuk memperkaya pengetahuan tentang pentingnya
menguasai Supply Chain Management serta dapat digunakan sebagai pembanding

teori manajemen yang dipelajari penulis dengan praktik.
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BAB 11
KAJIAN PUSTAKA DAN LANDASAN TEORI

2.1 Kajian Pustaka

Banyak penelitian telah dilakukan tentang dampak supply chain management (SCM)
terhadap kinerja perusahaan. Dalam hal ini penulis melakukan penelaahan berdasarkan
studi yang dilakukan oleh Widarto Rachbini (2016) yaitu melakukan penelitian yang
berjudul “Supply Chain Management dan Kinerja Perusahaan”. Penelitian ini
menggunakan pemodelan persamaan struktural (SEM) dengan bantuan program Lisrel
8.7. Hasil Penelitian menunjukkan bahwa information sharing, cooperation dan
integration process secara positif dan signifikan berpengaruh terhadap kinerja
perusahaan. Namun long term relations terbukti tidak berpengaruh signifikan terhadap
Kinerja perusahaan.

Berikut ini adalah penelitian Suharto dan Devie (2013) yang berjudul ‘“Analisis
Dampak Manajemen Rantai Pasok terhadap Keunggulan Bersaing dan Kinerja
Perusahaan”. Pengumpulan data dengan menyebarkan kuesioner. Departemen penelitian
dan analisis adalah sebuah perusahaan di Surabaya. Yang diwawancarai adalah 90
manajer. Metode analisis yang digunakan untuk menguji hipotesis adalah Structural
Equation Modeling (SEM) dengan menggunakan partial least squares (PLS). Studi ini
berhasil membuktikan hubungan penting antara manajemen rantai pasokan dan
keunggulan kompetitif dan kinerja perusahaan.

Agus et al., (2015) penelitian yang berjudul “Supply Chain Management: The
Influence of Supply Chain Management on Production Performance and Product
Quality”. Penelitian ini menggunakan metode survei kuantitatif dan data dikumpulkan
dari 250 perusahaan manufaktur. Alat survey ini mencoba mengukur produksi dan
tingkat kinerja dari produksi senior atau manajer implementasi SCM dari perusahaan
manufaktur mereka. Hasilnya memberikan bukti bahwa struktur kinerja produksi secara
parsial mengatur hubungan antara manajemen rantai pasok dan kualitas produk.

2.2 Landasan Teori
2.2.1 Supply Chain Management

Manajemen rantai pasokan adalah pengelolaan rantai pasokan dan pembeli, termasuk
semua tahapan proses dari pengadaan bahan baku hingga pendistribusian produk jadi ke
konsumen akhir. Manajemen rantai pasokan (supply chain management) ialah integrasi

kegiatan pembelian bahan dan layanan, mengubahnya menjadi produk setengah jadi serta
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produk akhir, kemudian mengirimkannya ke konsumen. Tujuan dari langkah ini ialah
untuk membangun rantai pasokan yang berfokus pada penciptaan nilai maksimum bagi
pelanggan. Menjadikan pemasok menjadi mitra dalam strategi perusahaan untuk
memenuhi pasar yang selalu berubah ialah kunci dari manajemen rantai pasokan yang
efektif (Heizer et al ., 2009).

Supply chain management (SCM) mencoba untuk meningkatkan kinerja kompetitif
dengan mengintegrasikan fungsi internal dalam perusahaan dan menghubungkannya
dengan operasi eksternal pemasok, pelanggan, dan anggota saluran lainnya (Kim, 2001).

Levi dkk. (2000) Mendefinisikan manajemen rantai pasokan sebagai serangkaian
metode yang dapat digunakan untuk secara efektif mengintegrasikan pemasok,
pengusaha, gudang, dan toko untuk memproduksi dan mendistribusikan produk dalam
jumlah, lokasi, dan waktu yang tepat untuk mengurangi biaya dan memenuhi kebutuhan
pelanggan. Pada saat yang sama, menurut Heizer dan Render (2005), manajemen rantai
pasokan yakni integrasi kegiatan pengadaan bahan dan jasa, diubah menjadi produk
setengah jadi serta produk akhir, dan dikirim ke konsumen melalui sistem distribusi.

Suhong et al., (2006) juga menunjukkan bahwa terdapat sejumlah faktor yang
mempengaruhi dalam rantai pasokan yang terintegrasi. Faktor-faktor tersebut adalah
sebagai berikut:

a. Strategic Supplier Partnership (Strategi Hubungan Dengan Pemasok)
Strategic Supplier Partnership merupakan hubungan jangka panjang antara perusahaan
dengan pemasok, yang bertujuan untuk meningkatkan kapabilitas strategis dan
operasional perusahaan pemasok untuk berpartisipasi dalam perusahaan untuk
mencapai tujuan yang diharapkan. (Stuart, 1997; Balsmeier dan Voisin, 1996; Monczka
et al. 1998; Sheridan, 1998, Noble, 1997) Strategi ini berfokus pada perencanaan
bersama dan upaya pemecahan masalah bersama antara perusahaan dan pemasok
(Gunasekaran et al., 2001).

b. Customer Relationship (Hubungan Dengan Pelanggan)
Customer Relationship adalah himpunan yang memiliki tujuan untuk mengelola
keluhan pelanggan, membangun hubungan jangka panjang dan meningkatkan kepuasan
pelanggan (Claycomb et al., 1999; Tan et al., 1998). Tan menjelaskan bahwa hubungan
ini (hubungan pelanggan) merupakan bagian penting dari manajemen rantai pasokan.
Hubungan yang baik antara anggota rantai pasok (termasuk pelanggan) merupakan
faktor penentu sukses tidaknya implementasi rencana pengelolaan rantai pasok.

Menjalin hubungan pelanggan yang baik dapat memungkinkan perusahaan untuk
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mendefinisikan produk untuk pesaing, meningkatkan loyalitas pelanggan, dan
menciptakan nilai bagi pelanggan.
c. Level Information Sharing (Tingkat Berbagi Informasi)

Berbagi informasi merujuk pada seberapa jauh informasi penting disampaikan kepada
mitra bisnis perusahaan (Monczka RM et al., 1998). Berbagi informasi di antara mitra
bisnis adalah strategi yang paling strategis. Kondisi pasar secara umum dan informasi
tentang pelanggan dapat digunakan sebagai sumber keunggulan kompetitif dengan
bertukar informasi antar anggota rantai pasokan. Mitra bisnis dalam rantai manajemen
rantai pasokan yang secara teratur bertukar informasi dapat bekerja secara keseluruhan,
secara berbarengan mereka mampu lebih memahami kebutuhan konsumen akhir, serta
perusahaan mampu memberikan reaksi terhadap perubahan pasar lebih cepat (Suhong
et al., 2006: 110). Berbagi informasi dapat membantu perusahaan meningkatkan
efisiensi dan efektivitas rantai pasokan, dapat menjadi pengendali seluruh rantai
pasokan dan merupakan faktor terpenting dalam tercapainya koordinasi yang efektif

rantai pasokan (Anatan, 2008).

2.2.2 Kinerja Perusahaan

Kinerja merupakan representasi tingkat perolehan tugas dalam sebuah organisasi,
bermaksud mencapai tujuan, sasaran, visi serta misi organisasi (Bastian, 2001). Kinerja
perusahaan merupakan hasil perusahaan yang mengacu pada standar yang ditetapkan dalam
kurun waktu tertentu. Kinerja perusahaan hendaknya merupakan hasil yang terukur dan
menggambarkan kondisi pengalaman perusahaan dalam berbagai skala yang disepakati.
Kinerja bisnis mengacu pada seberapa baik perusahaan menghadapi pasar dan tujuan
keuangannya (Lisda, 2011).

Beberapa ahli menemukan bahwa indikator kinerja perusahaan yang paling umum
digunakan dalam penelitian empiris adalah kinerja keuangan, kinerja operasional, dan kinerja
berbasis pasar (Jahanshahi et al., 2012).

a. Kinerja Keuangan

Metrik berdasarkan data akuntansi atau data keuangan biasanya digunakan untuk
mengevaluasi kinerja. Kerugian dari seluruh metode pengukuran berlandaskan data akuntansi
ialah bahwa mereka fokus pada kinerja masa lalu (Kaplan & Norton, 1992). Data berdasarkan
tahun-tahun terdahulu jarang memperlihatkan potensi masa depan perusahaan. Oleh karena
itu, bermodalkan data akuntansi saja tidak dapat digunakan untuk menjadi tolak ukur kinerja

perusahaan (Ursula & Wilderom, 1997). Beberapa orang mahir memakai peningkatan
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efisiensi kerja, profitabilitas, laba atas penjualan (return on sales), pertumbuhan penjualan
dan peningkatan produksi untuk digunakan sebagai alat ukur biaya kinerja (Finance, Cho,
Ellinger, Ellinger dan Klein, nd; Prieto dan Revilla, 2006).

b. Kinerja Operasional

Selain melakukan pengukuran kinerja perusahaan berlandaskan Kkinerja keuangan,
penting juga untuk melakukan pengukuran kinerja perusahaan berlandaskan Kkinerja non-
keuangan. Kinerja non-keuangan merupakan bagian penting dalam mengukur Kinerja
perusahaan yang dapat dilihat dari meningkatnya penggunaan konsep balanced scorecard
(Kaplan & Norton, 1992).

Kinerja non-keuangan sejenis ini diartikan juga sebagai kinerja operasional, apabila
informasi yang tersaji terkait dengan probabilitas sudah tersedia tetapi belum direalisasikan
secara finansial, maka kinerja mampu diukur di semua aspek (Karton, 2004). Kinerja
operasional mampu diukur dengan digunakannya indikator seperti peluncuran produk baru,
kepuasan pelanggan, efektivitas pemasaran, kualitas dan pangsa pasar. (Carton, 2004; Carton
& Hofer, 2006; Venkatraman & Ramanujam, 1986).

2.2.3 Peran Penting dalam Supply Chain Management
Dalam manajemen rantai pasokan, peran penting adalah pemasok, produsen,
distributor, pengecer dan pelanggan. Beberapa ahli percaya bahwa peran penting ini memiliki

definisi sebagai berikut:

1. Pemasok
Menurut Hansen & Mowen (2001), pemasok adalah mitra bisnis, dan mereka

memainkan peran yang sangat penting dalam menjamin ketersediaan barang yang disuplai
yang dibutuhkan oleh perusahaan. Vendor atau pemasok adalah salah satu bagian yang
termasuk dalam segmen pasar ini. Departemen merupakan salah satu sub-departemen dari
perusahaan yang sangat penting dalam merumuskan laporan kinerja, atau dapat diartikan
sebagai kontribusi keuntungan dari berbagai aktivitas atau departemen lain dalam
organisasi. Keputusan strategis pemilihan pemasok akan berpengaruh terhadap
keberhasilan implementasi manajemen rantai pasokan (Hou Hehuang, 2002). Salah satu
upaya untuk meningkatkan daya adu seluruh rantai pasokan adalah dengan pengembangan
pemasok (Lee et al., 2001).

2. Manufaktur
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Krajewsky dan Ritzman (1999) mendefinisikan strategi manufaktur sebagai salah satu
dimensi dari sistem produksi perusahaan yang harus digunakan untuk mendukung
permintaan pasar dan harapan agar perusahaan dapat bersaing. Sistem produksi
digunakan untuk mengubah arah masukan sumber daya untuk menciptakan jasa serta
barang yang bermanfaat. Menurut Therese (1996), strategi manufaktur diartikan sebagali
komite perencanaan perusahaan atau unit bisnis untuk mengembangkan,
memperkenalkan, dan menghasilkan produk agar lebih memenuhi kebutuhan pelanggan
daripada pesaing. Kedua definisi tersebut mencakup senjata yang berorientasi pelanggan
dan kompetitif. Strategi manufaktur menggambarkan efektivitas penggunaan kapabilitas
manufaktur sebagai senjata dalam persaingan untuk mencapai kesuksesan bisnis dan
tujuan perusahaan. Heizer & Render (2001) percaya bahwa keberhasilan strategi
manufaktur harus konsisten dengan lingkungan persaingan, strategi perusahaan dan
siklus hidup produk, yang disebut prasyarat.

3. Distributor

Menurut Lindsay dan Maureen (2001), Selling-In adalah konsep penjualan yang
berfokus pada penjualan dari distributor ke pelanggan (seperti sub-distributor, grosir, dan
pengecer). Sukresna et al. (2015) mengemukakan bahwa interaksi saluran distribusi
dibatasi oleh struktur independen yang terdiri dari orientasi produsen dan orientasi
distributor, serta oleh peran Kinerja distributor, kepuasan, kepercayaan, interdependensi,
dan konflik struktur bawahan. Memiliki dampak positif pada bisnis jangka panjang.

4. Retail

Berman dan Evans (2004) dan Levy dan Weitz (2006) menunjukkan: Industri ritel
mencakup kegiatan komersial menjual barang dan jasa kepada konsumen untuk keperluan
pribadi, rumah tangga atau rumah tangga. Artinya ritel termasuk kegiatan komersial,
termasuk terjualnya jasa serta barang kepada konsumen untuk keperluan individu maupun
rumah tangga. Menurut pengertian tersebut, bisnis retail tidak melakukan penjualan jasa
serta barang yang dijual kembali, tetapi dilaksanakan untuk mencukupi keperluan
konsumen akhir.

Kotler (2002) mengemukakan bahwa sebuah perusahaan yang usahanya melingkupi
seluruh kegiatan yang berkaitan dengan perdagangan jasa atau barang direk kepada
konsumen akhir, digunakan untuk keperluan pribadi semata dan tidak digunakan untuk
komersial disebut perusahaan ritel. Peritel atau dapat disebut toko eceran ialah jenis usaha
komersial yang kapasitas penjualannya berpusat pada penjualan eceran, yakni penjualan

direk ke konsumen akhir, yang menggunakan produk tersebut untuk memenuhi kebutuhan
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konsumennya. Perusahaan ritel melakukan pembelian dalam kuantitas besar dari

perusahaan lain dan kemudian menjual ke konsumen akhir dalam kuantitas kecil.

5. Pelanggan
Menurut Greenberg (2010), pelanggan mengacu pada individu atau kelompok yang
membeli produk atau layanan fisik berdasarkan keputusan mereka sendiri dan
mempertimbangkan berbagai faktor (seperti harga, kualitas, lokasi, layanan, dll.).
Pelanggan adalah orang yang merasa puas dengan barang dan jasa tersebut dan datang ke
tempat yang sama berulang kali untuk membeli barang atau mendapatkan jasa yang
mereka butuhkan (Lupiyoadi dan Hamdani 2006: 174).

2.3 Kerangka Penelitian

Strategic Supplier Partnership
(Strategi hubungan dengan

k
pemasok) H,
Customer Relationship Hz L
—> Kinerja Perusahaan
(Hubungan dengan pelanggan)
Level of Information Sharing Ha
(Tingkat berbagi informasi)

Gambar 2.1 Struktur Kerangka Penelitian

2.4 Hipotesis Penelitian

Manajemen rantai pasokan adalah integrasi aktivitas pembelian bahan dan layanan,
mengubahnya menjadi produk setengah jadi dan produk akhir, dan mengirimkannya ke
pelanggan (Heizer dan Render, 2008). Simrm-Levietal dalam Irmawati (2007). Tunjukkan
bahwa manajemen rantai pasokan adalah metode yang efektif untuk mempertemukan
pemasok, pengusaha, gudang, dan lokasi penyimpanan lainnya (distributor, pengecer, dan
pengecer) sehingga mereka dapat berada dalam jumlah yang tepat, di tempat yang tepat, dan
di produksi dan mendistribusikan produk pada waktu yang cocok untuk meminimalisir biaya

dan mencukupi kebutuhan pelanggan.

Pengaruh strategi hubungan dengan pemasok terhadap kinerja perusahaan.
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Hasil pengujian menunjukkan koefisien beta kinerja Perusahaan kerjasama pemasok
sebesar 0,403 dan nilai p 0.008. Hal ini dapat dilihat dari hasil bahwa tabel sangat penting
karena nilai p-value <0,05 oleh karena itu hipotesis pertama dapat diterima. Hal ini
menunjukkan bahwa Strategi Supplier Partnership berdampak penting dan positif terhadap
kinerja perusahaan.

H.: Strategi hubungan dengan pemasok berpengaruh positif dan signifikan terhadap

Kinerja perusahaan.

Pengaruh strategi hubungan dengan pelanggan terhadap kinerja perusahaan.

Koefisien beta hubungan pelanggan dengan Kinerja Perusahaan adalah 0,364, dan
nilai p 0,021. Terlihat dari hasil ini bahwa tabel sangat penting, karena nilai p-value <0,05,
sehingga hipotesis kedua dapat diterima. Hal ini membuktikan bahwa hubungan pelanggan
berdampak positif dan signifikan terhadap Kinerja perusahaan.

H> : Hubungan dengan pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja

perusahaan

Pengaruh tingkat berbagi informasi terhadap kinerja perusahaan.

Koefisien beta tingkat berbagi informasi terhadap kinerja perusahaan adalah 0,388,
dan nilai p 0,004. Dari hasil tersebut terlihat bahwa tabel sangat penting karena nilai p <0,05
sehingga hipotesis ketiga diterima. Hal ini membuktikan bahwa tingkat berbagi informasi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja perusahaan.

Hz : Tingkat berbagi informasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja

perusahaan.
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BAB I11
METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi Penelitian
Penelitian ini dilakukan di Anak Perusahaan Industri Kereta Api (INKA) Madiun yaitu
PT. INKA Multi Solusi yang beralamat di JI. Yos Sudarso no 71, Madiun, Jawa Timur.

3.2 Desain Penelitian

Penelitian yang akan dilakukan adalah penelitian kuantitatif. Menurut Siyoto dan Sodik
(2015: 17), penelitian kuantitatif mengacu pada studi tentang desain dan desain dari awal
hingga akhir secara terstruktur dan sistematis yang jelas. Penelitian kuantitatif adalah
penelitian yang menggunakan kuantitas, meliputi pengumpulan, pengolahan dengan alat
statistik, dan interpretasi hasil penelitian. Berdasarkan pendekatan tersebut, penelitian ini
merupakan penelitian survei karena hanya menampilkan data yang tersedia dan tidak
mengolah atau memanipulasi variabel yang diteliti (Sugiyono, 2014).

3.3 Definisi Operasional Variabel Penelitian
3.3.1 Variabel Penelitian
Variabel penelitian adalah atribut, sifat atau nilai orang, objek atau aktivitas dengan

perubahan khusus yang ditentukan oleh peneliti untuk dianalisis kemudian ditarik
kesimpulannya (Sugiyono: 2007). Variabel yang digunakan dalam penelitian saat ini ialah
seperti berikut:

1. Variabel independen ialah Strategic Supplier Partnership (X1), Customer

Relationship (X2), dan Level of Information Sharing (X3).

2. Variabel dependen ialah Kinerja Perusahaan (Y).

3.3.2 Variabel Bebas (Independent Variable)

Menurut Sekaran (2011) variabel independen adalah variabel yang dapat
mempengaruhi variabel dependen dan dapat berdampak positif maupun negatif terhadap
variabel dependen. Jika peneliti menggunakan variabel bebas maka peneliti juga akan
menggunakan variabel terikat. Ketika nilai variabel atau satuan berubah atau nilainya
bertambah, maka variabel dependen juga akan berubah yaitu nilai bertambah atau nilai
menurun, sehingga dapat disimpulkan bahwa ketika nilai variabel independen berubah maka

nilai dependennya variabel juga akan berubah.
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Variabel bebas dalam penelitian ini merupakan Supply Chain Management. Supply

Chain Management terdapat proses-proses seperti ini:

a. Strategic Supplier Partnership

Strategi kemitraan pemasok adalah hubungan jangka panjang antara perusahaan dan

pemasoknya. Strategi ini secara khusus dirancang untuk memanfaatkan kemampuan strategis

dan operasional yang digunakan untuk mencapai manfaat yang signifikan (Li et al., 2006).

Indikator kemitraan pemasok strategis meliputi:

1.

5.

Perusahaan selalu menganggap kualitas sebagai kriteria pokok dalam menentukan
pemasok.

Perusahaan selalu melakukan penyelesaian masalah dengan pemasok.

Perusahaan membantu (memberikan nasehat) kepada supplier untuk melakukan
peningkatan kualitas produk.

Perusahaan mempunyai rencana perbaikan berkelanjutan yang mengikutsertakan
pemasok.

Perusahaan selalu menyertakan pemasok ketika membuat rencana strategis.

b. Customer Relationship

Hubungan pelanggan ialah himpunan dari sejumlah praktik yang bertujuan untuk

menaikkan tingkat kepuasan pelanggan, melakukan pembangunan hubungan jangka panjang

yang baik dengan pelanggan serta untuk melakukan pengelolaan keluhan jangka panjang (Li

et al., 2006). Parameter hubungan pelanggan melingkupi:

1.

Perusahaan selalu melakukan interaksi dengan pelanggan guna menentukan standar
(standar pengiriman dan standar respon pelanggan).

Perusahaan senantiasa melakukan pengukuran dan evaluasi tingkat kepuasan
pelanggan.

Perusahaan senantiasa melakukan penyelesaian masalah dengan pemasok.
Perusahaan selalu menggali kebutuhan pasar di masa depan (future expectation).
Perusahaan selalu memberikan kemudahan bagi pelanggan yang membutuhkan

bantuan/keluhan.

c. Level of Information Sharing

Berbagi informasi memiliki dua aspek, yaitu kuantitas dan kualitas merupakan definisi

tingkat berbagi informasi (Li et al., 2006), keduanya sangat utama untuk penerapan SCM,

dan dianggap seperti struktur independen dalam kajian SCM terdahulu. Tingkat ini

ditentukan oleh aspek kuantitatif dari berbagi informasi, yang mengacu pada sejauh mana
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informasi tersebut relevan dengan mitra rantai pasokan dalam suatu industri. Indikatornya

antara lain:

1. Mitra bisnis selalu menginformasikan tentang masalah yang dapat mempengaruhi
bisnis.

2. Perusahaan terus bertukar informasi dengan rekan bisnis untuk menghasilkan produk
baru.

3. Perusahaan selalu bekerja sama dengan mitra bisnis untuk menginformasikan

situasi/perubahan yang dapat mempengaruhi bisnis kedua belah pihak.

3.3.3 Variabel Terikat (Dependent Variable)

Variabel terikat atau biasa disebut dengan variabel terikat merupakan variabel yang
harus diperhatikan oleh sebagian besar peneliti saat melakukan penelitian. Penelitian ini
bertujuan untuk memahami variabel dependen, memprediksi dan menjelaskan variabilitas.
Dapat dikatakan bahwa variabel independen ini merupakan variabel atau faktor utama, dan
merupakan faktor yang harus dipertimbangkan peneliti dalam melakukan investigasi atau
penelitian (Sekaran, 2011). Variabel terikat dalam penelitian ini adalah kinerja perusahaan.
Kinerja perusahaan mengacu pada acuan perusahaan terhadap semua kegiatan perusahaan
berdasarkan standar jumlah efisiensi, tanggung jawab atau sistem tanggung jawab
manajemen (yaitu biaya masa lalu atau yang diproyeksikan) dalam jangka waktu tertentu,
Srimindiarti et al., (2004). Kinerja perusahaan meliputi Kkinerja keuangan dan Kinerja
operasional. Li et al. (2006) merevisi dan merevisi indikator Kinerja keuangan dalam
penelitian ini sebagai berikut:

Kinerja Keuangan

1. Perusahaan dapat mencapai target laba.

2. Perusahaan dapat mencapai target tingkat pertumbuhan penjualan.
3. Perusahaan dapat mencapai target tingkat produktivitas.
4

Perusahaan dapat mencapai tujuan atau bahkan menurunkan biaya produksi.

Kinerja Operasional
1. Perusahaan dapat mencapai pangsa pasar sasaran.
2. Perusahaan selalu meluncurkan produk baru pada waktu yang tepat.

3. Perusahaan mampu menyediakan produk / jasa berdasarkan pendapat pelanggan.
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4. Perusahaan dapat mencakup seluruh jajaran.
5. Perusahaan dapat memenuhi kebutuhan pelanggan.

3.4 Jenis dan Teknik Pengumpulan Data
3.4.1 Jenis Penelitian

Penelitian ini tergolong penelitian survei. Penelitian survei adalah metode pengumpulan
data utama, yang meminta responden secara tertulis. Survei menggunakan alat survei
kuesioner untuk berkomunikasi dengan responden. Kuesioner digunakan sebagai alat
komunikasi dalam survei untuk menyatakan pertanyaan dan memperoleh jawaban dari

responden, Jogiyanto (2008).

3.4.2 Teknik Pengumpulan Data

Dalam penelitian ini teknik pengumpulan data yang digunakan adalah data mentah dan
data pembantu. Data asli adalah data yang diperoleh secara langsung oleh individu atau
organisasi dari objek pengkajian. Dalam pengkajian ini, hasil wawancara didapatkan

menggunakan survei kuesioner. Data utama yang digunakan adalah:

a. Metode Angket (Kuesioner)

Angket merupakan teknik pengumpulan data yang dijawab dengan memberikan
serangkaian pertanyaan tertulis kepada responden (Sugiyono: 2010). Untuk memperoleh
dan mengukur tanggapan responden, penulis menggunakan skala likert. Skala likert
merupakan skala yang digunakan untuk menguji tingkat setuju atau tidak setuju subjek
terhadap pertanyaan melalui skala 5 poin (Sekaran, 2006). Jika variabel skala likert
digunakan dalam penelitian, maka penelitian akan diubah menjadi indikator variabel berupa

pernyataan atau pertanyaan dan dijadikan tolok ukur penelitian.

Tabel 3.1 Nilai Skala Likert

Skala Likert Skor
Sangat Tidak Setuju (STS) 1
Tidak Setuju (TS) 2
Ragu-Ragu (RR) 3
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Setuju (S) 4

Sangat Setuju (SS) 5

Data yang telah tersaji dari perusahaan atau data yang telah diolah pihak lain. Data
sekunder juga bisa didapatkan dari riset kepustakaan yakni data yang didapatkan dari
sejumlah sumber yang terdiri dari buku-buku yang mendukung pengkajian serta sejumlah
pustaka acuan (Sugiyono:2010). Dalam penelitian ini, data sekunder diperoleh melalui PT.
INKA Multi Solusi.

3.4.3 Populasi dan Sampel
Populasi

Populasi ialah sekumpulan unit yang karakteristiknya akan diukur atau dipelajari
sebagai pusat perhatian (Suliyanto, 2005). Hendryadi (2015) mengemukakan bahwa populasi
adalah segala sesuatu yang memiliki karakteristik. Dapat dijadikan sebagai objek penelitian.
Populasi atau yang biasa disebut dengan objek penelitian dapat berupa individu, kelompok

atau organisasi. Populasi dalam penelitian ini adalah karyawan PT. INKA Multi Solusi.

Sampel

Menurut sampel Sekaran (2011), sampel merupakan bagian dari populasi atau
merupakan produk turunan dari beberapa populasi yang diperoleh anggota populasi. Ukuran
sampel biasanya lebih kecil dari total populasi, yaitu 100 sampel dari 200 sampel. Unsur
populasi akan dapat membentuk suatu sampel, menjadikan sampel tersebut sebagai bagian
dari populasi atau sub kelompok. Ambillah juga. Teknik penentuan sampel penelitian
didasarkan pada kriteria pengambilan sampel yang memenuhi maksud atau tujuan penelitian
(Sugiyono, 2017: 85). Sampel penelitian adalah purposive sampling dengan menggunakan
teknik conditional sampling. Pengambilan sampel ditentukan oleh karyawan PT INKA Multi

Solusi.

3.5 Pengujian Instrumen
3.5.1 Uji Validitas
Uji validitas digunakan untuk mengetahui apakah angket valid untuk mengukur konsep.

Apabila item-item dalam kuesioner dapat mengungkapkan apa yang akan diukur maka
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kuesioner tersebut dianggap valid (Bougie et al., 2013) dengan menggunakan taraf
signifikansi 5% atau 0,05. Uji validitas ini menggunakan alat komputer dengan program
SPSS 17, dan rumus torsi produk berdasarkan Arikunto (2010) adalah sebagai berikut.

Yy = NIXY - (ZX)(ZY)
VINIZXZ=(EX)2 I {NZX?=(T »)?}

Di mana:
Iy . Kkoefisien korelasi antara jumlah skor butir (x) dengan jumlah skor total (y)
X . skor item
Y : skor total
N : jumlah subjek

Pengujian validitas tiap item pertanyaan dilakukan dengan menghitung korelasi pearson
product moment antara skor item dengan skor total. Suatu item pertanyaan dikatakan valid

jika signifikansi < 0,05.

3.5.2 Uji Reliabilitas

Reliabilitas adalah alat yang digunakan untuk mengukur kuesioner, yang merupakan
indikator variabel atau struktur. Jika jawaban seseorang atas pernyataan tersebut konsisten
atau stabil dari waktu ke waktu, kuesioner tersebut dianggap dapat diandalkan atau dapat
diandalkan. Jika nilai Cronbach's Alpha> 0,60, maka variabel tersebut dinyatakan reliabel,
maka dikatakan reliabel. Jika nilai Cronbach's Alpha kurang dari 0,60, itu tidak dapat
diandalkan. (Ghozali, 2011).

Uji reliabilitas dalam pengkajian saat ini menggunakan rumus Alpha moment menurut

Arikunto (2010) seperti berikut:

_rrqal @ )
T = [E] 1- T]
Keterangan :
Ty = reliabilitas instrumen
k = banyaknya butir pertanyaan atau banyaknya soal
Yo/ = jumlah varians butir
o? = varians total
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Analisis data adalah kegiatan yang dilakukan setelah pengumpulan. Kegiatan analisis
data ialah kegiatan pengelompokan data yang didasarkan pada variabel dan jenis responden,
membuat tabulasi data yang didasarkan pada variabel dari semua responden, menyediakan
data untuk masing-masing variabel penelitian, dan melaksanakan perhitungan untuk
melakukan uji hipotesis yang diusulkan (Sugiyono, 2011). Program komputer SPSS 17
dengan fitur berbagai metode analisis regresi linier akan digunakan untuk membantu

mengolah data yang diperoleh melalui survei.

3.6 Rancangan Analisis Data

Untuk memudahkan penghitungan dalam penelitian yang akan dilakukan, maka
digunakan alat bantu SPSS 17. Langkah-langkah yang dilakukan dalam pengujian hipotesis
untuk penelitian ini adalah:

3.6.1 Statistik Deskriptif

Statistik deskriptif memberikan data deskriptif atau deskriptif dilihat dari nilai rata-rata
(mean), standar deviasi, maksimum dan minimum. Hal ini menunjukkan bahwa dalam
menginterpretasikan analisis serta pembahasan data, data menjadi lebih jelas dan mudah
dipahami (Indriantoro dan Supomo, 2002). Oleh karena itu, melalui informasi statistik ini,
Anda dapat dengan mudah menentukan strategi hubungan dengan pemasok, dan data variabel

strategi hubungan dengan pelanggan, sehingga menentukan tingkat berbagi informasi.

3.6.2 Analisis Inferensial

Analisis inferensi berdasarkan pendapat Sugiyono (2012) ialah teknik statistik yang
dipakai untuk melakukan analisis data sampel yang hasilnya dapat diterapkan pada populasi
yang jelas serta teknik yang digunakan untuk mengambil sampel untuk populasi tersebut
dilaksanakan secara acak. Analisis inferensial dapat digunakan untuk pengujian terhadap
hipotesis yang diajukan melewati langkah-langkah analisis regresi berganda dengan

meggunakan pengujian hipotesis klasik.

3.6.3 Analisis Operasional
Analisis operasional ini menggunakan pengujian hipotesis klasik. Alasan pengujian
hipotesis klasik adalah bahwa model yang diperoleh memenuhi dasar regresi dengan benar.

Model regresi yang diperoleh dari metode least square merupakan metode untuk
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menghasilkan estimator linear tidak bisa terbaik. Hal ini akan terjadi jika beberapa asumsi
yang biasa disebut dengan asumsi klasik (Ghozali, 2005) terpenuhi. Tes tersebut meliputi:
1. Uji Multikolinearitas
Pengujian berikut ini dilaksanakan dengan penggunaan Kkorelasi antara variabel
independen yang akan digunakan dalam persamaan regresi atau dilaksanakan dengan
melakukan penghitungan nilai toleransi dan VIF (variance inflation factor). Uji
multikolinearitas memiliki tujuan untuk mengetahui apakah dengan model regresi akan
ditemukan adanya korelasi antara variabel independen. Jika model regresi tidak memiliki
korelasi antar variabel independen maka termasuk model regresi yang baik. Variabel
dikatakan ortogonal jika variabel saling terkait. VVariabel ortogonal merupakan variabel bebas,
dan hubungan antar variabel bebas ialah nol (Ghozali, 2005) .
2. Uji Heteroskedastisitas
Berdasarkan pengertian oleh Ghozali (2011: 139) uji heteroskedastisitas digunakan
untuk menguji apakah terdapat ketidaksamaan variasi residual dari satu pengamatan ke
pengamatan lainnya dalam regresi. Prasyarat yang harus dipenuhi dalam model regresi
adalah tidak terjadi heteroskedastisitas. Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji
ketidaksamaan varians pada residual dari satu observasi ke observasi lainnya dalam model
regresi. Jika varians dari residual dari satu pengamatan ke pengamatan lainnya konstan
maka disebut mean square error, dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas. Model regresi
yang baik adalah model dengan homoskedastisitas atau tidak ada heteroskedastisitas.
Dengan menggunakan regresi nilai absolut dari residual variabel independen, uji Glejser
juga dapat digunakan untuk mendeteksi ada tidaknya heteroskedastisitas. Jika variabel
independen signifikan secara statistik dalam mempengaruhi variabel dependen
menunjukkan adanya heteroskedastisitas.
3. Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah variabel dependen dan variabel
independen dalam model regresi berdistribusi normal. Model regresi yang baik adalah data
yang berdistribusi normal atau mendekati berdistribusi normal. Uji normalitas yang
digunakan adalah uji statistik one sample Kolmogorov-Smirnov. Apabila diperoleh nilai
signifikan> 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal adalah multivariat
(Latan dan Temalagi et al. (2013) .

3.6.3 Analisis Regresi Linear Berganda
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Hipotesis menggunakan uji analisis regresi berganda. Menguji interaksi antar beberapa
variabel dapat menggunakan cara persamaan dalam regresi berganda. Penelitian ini
menggunakan regresi berganda karena digunakannya satu variabel terikat, Kinerja
Perusahaan dan tiga variable Strategic Supplier Partnership (SSP), Costumer Relationship
(CR), dan Level of Information Sharing (LIS).

Adapun rumus yang dipakai yaitu

Kinerja Perusahaan = o + B1SSP + B2 CR + B3 LIS
+e

Keterangan :
KP = Kinerja Perusahaan

SSP = Strategic Supplier Partnership

CR = Costumer Relationship

LIS = Level of Information Sharing
B = Koefisien

0} = Konstanta

e = Faktor gangguan (error)

3.6.4 Pengujian Hipotesis dengan Uji t (pengujian Secara Parsial)

Uji t dirancang untuk menguji secara parsial setiap variabel independen memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen, atau secara parsial menguji makna
koefisien regresi. Menurut Arsana dkk (2017), uji-t merupakan metode analisis statistik
deskriptif dan statistik inferensial. Dengan melalui prosedur pengujian seperti berikut :

1. Merumuskan hipotesis operasional
Ho: Tidak adanya pengaruh dari variabel independen (X) secara parsial terhadap

variabel dependen ().

Ha: Adanya pengaruh dari variabel independen (X) secara parsial terhadap variabel

terikat ().

2. Menetapkan Taraf Signifikan (o) dan atau derajat kebebasan ( degrees of freedom / df)
pengujian. Pengkajian ini menggunakan taraf signifikansi (o) seperti yang umum
digunakan dalam penelitian yakni sebesar 5%.

3. Melakukan kriteria perhitungan
Ho gagal ditolak jika p > 5%

Ho ditolak jika p < 5%
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4. Melaksanakan perhitungan dengan menggunakan program SPSS 17.

5. Melaksanakan pengambilan kesimpulan berdasarkan dengan poin 3 dan 4 di atas. Uji t
mampu dilaksanakan dengan melakukan perbandingan nilai thiung dengan nilai trapel
pada tingkat signifikansi 0.05 atau 5%. Jika thitung > traner to(n-K), maka Ho ditolak, hal
ini mengartikan bahwa X berpengaruh terhadap Y. (n-k) derajat bebas yakni jumlah n
observasi dikurangi dengan jumlah variabel independen dalam model dan o ialah

tingkat signifikansi (Ghozali, 2011).

3.6.5 Koefisien Determinasi berganda (R?)

Koefisien determinasi (R2) mengukur kemampuan model dalam menjelaskan
perubahan variabel dependen. Koefisien determinasi berada di antara nol dan satu. Nilai (R2)
yang kecil berarti kemampuan variabel independen dalam menjelaskan perubahan variabel
dependen sangat terbatas. Nilai yang mendekati 1 menunjukkan bahwa variabel independen
memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi perubahan
variabel dependen (Ghozali, 2011)

Uji R Square dirancang untuk menentukan tingkat partisipasi variabel independen
(yaitu iklan online dan media sosial) terhadap variabel dependen dan niat membeli, sehingga
menggunakan R-squared atau koefisien determinasi untuk menunjukkan pengaruh variabel
independen secara simultan. Oleh karena itu, koefisien korelasi berganda dihitung Rumus
umumnya adalah sebagai berikut:

B ]K(reg)

R? =
TK tot)

Di mana : R?= koefisien determinasi (korelasi berganda), artinya besarnya pengaruh variabel

bebas (X1,X2) secara bersama-sama berpengaruh terhadap variabel bergantung ().
JK (reg) = jumlah kuadrat regresi
JK (tot) = jumlah kuadrat total

Bias terhadap jumlah variabel independen yang dimasukkan ke dalam model termasuk
kerugian mendasar dari digunakannya koefisien determinasi. Setiap kali variabel independen
ditambahkan, terbebas dari apakah variabel tersebut mempunyai dampak yang berarti atau
tidak terhadap variabel dependen, nilai (R2) harus meningkat. Disebabkan oleh hal tersebut,
banyak peneliti menganjurkan penggunaan nilai R2 yang disesuaikan ketika melakukan

evaluasi model regresi untuk menentukan mana yang terbaik. Jika variabel independen
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ditambahkan ke model maka nilai Adjusted R2 dapat dinaikkan atau diturunkan, berbeda
dengan R2, (Ghozali, 2011).

3.6.6 Pengujian Hipotesis dengan Uji F (simultan)

Uji statistik Mudrajad (2007) F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel
independen yang termasuk dalam model memiliki pengaruh yang sama terhadap variabel
dependen, dan uji F dipakai untuk menerangkan bahwa seluruh variabel independen yang
dimasukkan ke dalam model memiliki dampak secara simultan atau serentak. tahap-tahap
pengujian seperti berikut:

1. Merumuskan Hipotesis Operasional
Ho: Tidak ada dampak dari variabel independen (X) secara serentak terhadap dependen
(Y).
Ha: Adanya pengaruh antara variabel independen (X) secara serentak terhadap variabel
dependen (Y).
2. Menetapkan Taraf Signifikan (o) dan atau derajat kebebasan (degrees of freedom / df)
pengujian.

Pengkajian saat ini memakai taraf signifikansi (a) seperti yang umum digunakan dalam

penelitian yakni sebesar 5%.

Ho gagal ditolak jika p > 5%

Ho ditolak jika p < 5%

3. Melaksanakan Kriteria Perhitungan

Kriteria pengujian hipotesis yang digunakan seperti berikut:

Ho diterima jika kemungkinannya atau peluangnya > o

Ho ditolak jika kemungkinannya atau peluangnya < a.

4. Melaksanakan perhitungan dengan memakai program SPSS 17.

Melaksanakan pengambilan kesimpulan selaras dengan poin 3 dan 4 yang terdapat pada poin
di atas. Uji F juga mampu dilaksanakan dengan melakukan perbandingan nilai Fhitung
dengan nilai Ftabel pada tingkat signifikansi 0.05 atau 5%. Jika Fhitung > Ftabel yakni Fo(k-
1, n-k), maka hasil hipotesis nol akan ditolak. Di mana Fa(k-1, n-k) ialah nilai kritis F pada
tingkat signifikansi o dan derajat bebas (df) pembilang (k-1) serta derajat bebas (df) penyebut
(n-k) (Ghozali, 2011).
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
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Pada Bab 1V, akan dibahas mengenai hasil penelitian dan pembahasan mengenai
Pengaruh Supply Chain Management (SCM) Terhadap Kinerja Perusahaan PT. INKA
Multi Solusi (IMS). Hasil penelitian dimulai dari hasil uji validitas dan reliabilitas,
karakteristik responden, analisis variabel penelitian, analisis regresi berganda, pengujian
hipotesis dan pembahasan.

4.1 Hasil Pengumpulan Data

Populasi dalam penelitian ini adalah karyawan Divisi Operasional PT. INKA Multi
Solusi (IMS) berjumlah 64 karyawan. Sampel diambil dengan menggunakan metode sampel
jenuh. Pengumpulan data penelitian dengan cara memberikan kuesioner kepada responden
penelitian yaitu karyawan Divisi Operasional.

Tabel 4.1 Hasil Pengumpulan Data

Keterangan Jumlah
Kuesioner Disebar 64
Jumlah Kuesioner Yang Diolah dan Dianalisis 64

Sumber : lampiran

4.2 Uji Validitas Dan Reliabilitas
4.2.1 Uji Validitas

Analisis berikut ini dipakai untuk menghitung seberapa cermat suatu tes bisa
melaksanakan fungsi ukuranya. Suatu alat pengukur semakin tepat mengenai sasarannya jika
semakin tinggi validitas alat tersebut. Berkebalikan dengan hal tersebut, semakin jauh suatu
alat pengukur mengenai sasarannya maka hal tersebut menunjukkan bahwa validitas suatu
alat pengukur semakin rendah. Cara yang dipakai ialah memakai Pearson Correlation,
dilakukan dengan cara melakukan perhitungan dengan menggunakan bantuan komputer
program SPSS 17 versi 9. Hasil uji validitas telah ditampilkan pada Tabel 4.2.

Adapun kriteria yang digunakan dalam menentukan valid tidaknya pernyataan yang
digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : tingkat kepercayaan = 95 persen (o=
5 persen), jika Sig riwng < 0,05 maka butir pernyataan dikatakan valid. Dari Tabel 4.2
diperoleh bahwa semua indikator yang digunakan untuk mengukur variable-variabel yang
digunakan dalam penelitian ini mempunyai sig < 0,05, sehingga semua indikator tersebut

adalah valid.

Tabel 4 2 Hasil Uji Validitas Kuesioner Penelitian
| Pernyataa | R | Sig | Keterangan |
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n__|

Strategi Hubungan Dengan Pemasok (SHP)

SHP; 0,631 0,000 Valid
SHP, 0,546 0,000 Valid
SHP3 0,644 0,000 Valid
SHP4 0,795 0,000 Valid
SHPs 0,823 0,000 Valid
Hubungan Dengan Pelanggan (HP)
HP, 0,743 0,000 Valid
HP: 0,580 0,000 Valid
HP3 0,687 0,000 Valid
HP4 0,753 0,000 Valid
HPs 0,599 0,000 Valid
Tingkat Berbagi Informasi (T1)
Tl 0,795 0,000 Valid
Tl 0,715 0,000 Valid
Tl3 0,796 0,000 Valid
Kinerja Perusahaan (KP)
KP1 0,493 0,000 Valid
KP; 0,762 0,000 Valid
KP3 0,773 0,000 Valid
KP4 0,846 0,000 Valid
KPs 0,831 0,000 Valid
KPs 0,647 0,000 Valid
KP7 0,713 0,000 Valid
KPs 0,614 0,000 Valid
KPg 0,405 0,000 Valid
KP1o 0,462 0,000 Valid

Sumber : lampiran

4.2.2 Hasil Uji Reliabilitas

Pengujian tahap uji reliabilitas bertujuan untuk mengetahui tingkat konsistensi

jawaban kuesioner, dengan harapan mampu memberikan keakuratan sebuah alat ukur. Uji

Cronbach’s Alpha akan digunakan dalam pengujian tahap ini. Instrumen tersebut mampu

dikemukakan reliabel jika nilai Cronbach’s Alpha > 0,6. Hasil uji reliabilitas telah
ditampilkan pada Tabel 4.3 berikut:

Tabel 4 3 Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Alpha Crobach |Nilai Kritis| Keterangan
Strategi Hubungan Dengan Pemasok (SHP) 0.787 0.6 Reliabel
Hubungan Dengan Pelanggan (HP) 0.953 0.6 Reliabel
Tingkat Berbagi Informasi (TI) 0.844 0,6 Reliabel
Kinerja Perusahaan (KP) 0.751 0,6 Reliabel

Sumber : Data primer lampiran
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Berdasarkan data hasil uji reliabilitas dalam penelitian ini, diperoleh bahwa koefisien
reliabilitas untuk seluruh variabel lebih besar dari nilai kritisnya yaitu 0,6. Kesimpulan yang
didapat bahwa semua rangkaian pertanyaan yang terdapat dalam kuesioner penelitian ini
mampu dikatakan reliabel atau dapat diandalkan. Hal tersebut memiliki arti bahwa kuesioner
mempunyai hasil yang tidak berubah-ubah jika dilaksanakan pengukuran pada desain atau
model dan waktu berbeda.

4.3 Analisis Deskriptif
Analisis deskriptif berikut ini mencakup analisis karakteristik atau sifat responden
dan analisis jawaban responden terhadap variabel penelitian.
Deskripsi Responden Penelitian
Peneliti selanjutnya melakukan analisis terhadap data primer yang telah terkumpul. Jenis

kelamin, usia, pendidikan dan penghasilan merupakan karakteristik responden yang harus
dianalisis penulis.

311 4.3.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
dan Usia
Berlandaskan aspek jenis kelamin dan usia, karakteristik jumlah responden terdiri dari

dua kelompok, yakni kelompok perempuan dan laki-laki dengan usia dari 20 tahun sampai 51
tahun. Persentase responden berlandaskan jenis kelamin dan usia dari hasil analisis ialah
seperti berikut:

Tabel 4.4 Tabel Karakteristik Usia dan Jenis Kelamin

Usia
20-25 26-30 31-40 41-50 51-55
Jenis Tahun Tahun Tahun Tahun Tahun TOTAL
Kelami
n
Laki-Laki 4 10 14 10 4 42
Perempuan 5 7 10 - - 22
TOTAL 9 17 24 10 4 64

Sumber : Data primer lampiran

Berlandaskan Tabel 4.4 dapat dimengerti bahwasanya responden dibedakan ke dalam
dua kaetgori, yakni perempuan dan laki-laki. Pengumpulan data telah berhasil
mengumpulkan data responden sebanyak 64 karyawan, dengan rincian jumlah perempuan
sebanyak 22 orang serta laki-laki sebanyak 42 orang .

Berlandaskan Tabel 4.4 dapat dimengerti bahwasanya responden dibedakan ke dalam

empat kategori yakni, responden dengan usia kurang dari 30 tahun, usia 31 sampai 40 tahun,
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usia 41 sampai 50 tahun dan terakhir ialah usia lebih dari 51 tahun. Berlandaskan hasil

analisis deskriptif, kesimpulan yang dapat diambil ialah bahwa mayoritas responden berusia

31-40 tahun sebesar 24 responden atau 37,5 %. Jumlah responden masih banyak dengan

umur yang produktif.

4.3.2 Analisis Deskriptif Jawaban Responden

Nilai rata-rata variabel merepresentasikan deskripsi jawaban variabel. Interval

penilaian mampu ditentukan dengan berlandaskan nilai minimum dan nilai maksimum,

caranya seperti berikut:

Skor minimum =1

Skor maksimum =5

Maksimum - minimum 5-1

Interval = jumlah kelas | 0.80
Nilai rata-rata 1,00 — 1,80 = Sangat Tidak Setuju
Nilai rata-rata 1,81 — 2,60 = Tidak Setuju
Nilai rata-rata 2,61 — 3,40 = Netral
Nilai rata-rata 3,41 — 4,20 = Setuju
Nilai rata-rata 4,21 — 5,00 = Sangat Setuju
4.1.1 4.3.3 Analisis Penilaian Variabel Penelitian Persepsi

Responden Terhadap Nilai Pasok

1. Strategi Hubungan Dengan Pemasok (SHP)

Hasil penilaian responden terhadap variabel Strategi Hubungan Dengan Pemasok

adalah sebagai berikut:

Tabel 4.5 Hasil Analisis Penilaian Variabel Strategi Hubungan Dengan Pemasok

No | Pertanyaan Mean

1 Perusahaan kami selalu mengedepankan kualitas sebagai kriteria 4,00
pokok dalam memilih pemasok.

2 Perusahaan kami selalu melakukan penyelesaian masalah 3,98
bersama-sama dengan pemasok.

3 Perusahaan kami membantu (memberi saran) kepada pemasok 4,00
dalam melakukan peningkatan kualitas produk.

4 Perusahaan kami mempunyai rencana perbaikan terus-menerus 3,59
(continuous improvement) dengan mengikutsertakan pemasok.

5 Perusahaan kami selalu menggandeng pemasok dalam 3,35
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menciptakan sebuah perencanaan strategi.
Rata-rata Total 3,78

Sumber : lampiran

Berlandaskan Tabel 4.5 dapat dimengerti bahwasanya dari 64 responden, memberikan
penilaian rata-rata sebesar 3,78 . Kesimpulan yang diperoleh adalah bahwa persepsi
responden terhadap variabel Strategi Hubungan Dengan Pemasok adalah Setuju . Sedangkan
penilaian responden pada variabel Strategi Hubungan Dengan Pemasok tertinggi adalah pada
dua indikator 1 dan 3 dengan rata — rata sebesar 4,0 dan penilaian terendah adalah pada
indikator 5 yaitu dengan rata — rata sebesar 3,35
2. Hubungan Dengan Pelanggan (HP)

Hasil penilaian responden terhadap variabel Hubungan Dengan Pelanggan adalah
sebagai berikut:
Tabel 4.6 Hasil Analisis Penilaian Variabel Hubungan Dengan Pelanggan

No. Pertanyaan Mean
1 Perusahaan kami selalu saling berhubungan dengan pelanggan | 3,85
untuk menentukan kriteria (kriteria pengiriman, kriteria dalam

merespons pelanggan).

2 Perusahaan kami selalu melakukan pengukuran dan evaluasi | 3,79
tingkat kepuasan pelanggan

3 Perusahaan kami selalu melakukan penyelesaian masalah bersama- | 3,89
sama dengan pemasok.

4 Perusahaan kami selalu menggali apa saja keinginan pasar di masa | 3,68
depan (future expectation).

5 Perusahaan kami selalu memberikan fasilitas kepada pelanggan | 3,70
yang memerlukan bantuan ataupun mengajukan komplain.
Rata-rata Total 3,78

Sumber : lampiran
Berlandaskan Tabel 4.6 dapat dimengerti bahwasanya dari 64 responden, rata — rata
memberikan penilaian sebesar 3,78. Dengan demikian menunjukkan bahwa persepsi
responden terhadap variabel Hubungan Dengan Pelanggan ialah Setuju. Sedangkan penilaian
responden pada variabel Hubungan Dengan Pelanggan tertinggi ialah pada indikator 3
dengan rata — rata sebesar 3,89 dan penilaian terendah adalah pada indikator 4 yaitu dengan
rata — rata sebesar 3,6
3. Tingkat Berbagi Informasi (TI)

Tabel 4.7 Hasil Analisis Penilaian Variabel Tingkat Berbagi Informasi

No. | Pertanyaan Mean
1. Mitra usaha selalu memberikan informasi tentang isu-isu yang | 3,48
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dapat memberi pengaruh terhadap bisnis kami
Perusahaan kami selalu melaksanakan pertukaran informasi dengan | 3,78
2. mitra usaha untuk menciptakan produk baru.
3. Perusahaan kami selalu bekerja sama dengan mitra usaha dalam | 3,85
memberikan informasi mengenai keadaan ataupun perubahan yang
mungkin akan berpengaruh terhadap bisnis kedua pihak.

Rata-rata Total 3,70
Sumber : lampiran

Berlandaskan Tabel 4.7 dapat dimengerti bahwasanya dari 64 responden, memberikan
penilaian rata-rata sebesar 3,70 . Kesimpulan yang diperoleh menunjukkan bahwa persepsi
responden terhadap variabel Tingkat Berbagi Informasi ialah Setuju. Sedangkan penilaian
responden pada variabel Tingkat Berbagi Informasi tertinggi adalah pada indikator 3 dengan
rata — rata sebesar 3,85 dan penilaian dengan hasil terendah ialah pada indikator 1 yaitu
dengan rata — rata sebesar 3,48.

1. Variabel Kinerja Perusahaan
Berikut dijelaskan untuk hasil jawaban responden mengenai variabel Kinerja

Perusahaan.
Tabel 4.8 Variabel Kinerja Perusahaan
No. | Pertanyaan Mean
Kinerja Keuangan

1 Perusahaan kami dapat memperoleh tingkat pengembalian | 3,73
terhadap penjualan (return on sales) yang telah ditentukan.

2 Perusahaan kami dapat memperoleh keuntungan (profit) yang | 3,57
telah ditentukan.

3 Perusahaan kami dapat memperoleh tingkat pertumbuhan | 3,64
penjualan yang telah ditentukan.

4 Perusahaan kami dapat memperoleh tingkat produktivitas yang | 3,50
telah ditentukan.

5 Perusahaan kami dapat memperoleh biaya produksi yang telah | 3,48
ditentukan atau bahkan lebih rendah.
Rata-rata Total 3,58

Sumber : lampiran
Berlandaskan Tabel 4.8 dapat dimengerti bahwasanya dari 64 responden, rata — rata
memberikan penilaian sebesar 3,58. Kesimpulan yang didapatkan menunjukkan bahwa
persepsi responden terhadap variabel Kinerja Perusahaan yakni Setuju. Sedangkan penilaian
responden pada variabel Kinerja Perusahaan tertinggi yakni pada indikator 1 dengan rata —
rata sebesar 3,73 dan penilaian dengan hasil terendah yakni pada indikator 5 yaitu dengan

rata — rata sebesar 3,48
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4.4 Analisis Inferensial
Penulis memerlukan bantuan perangkat lunak komputer (software) bernama program
SPSS 17 9.0 untuk mempermudah dalam menghitung regresi dari data, dikarenakan jumlah

data yang cukup banyak.

4.5 Uji Asumsi Klasik

511 4.5.1 Uji Multikolinearitas
Pengujian berikut ini dilaksanakan dengan penggunaan Kkorelasi antara variabel

independen yang akan digunakan dalam persamaan regresi atau dilaksanakan dengan
melakukan penghitungan nilai toleransi dan VIF (variance inflation factor). Uji
multikolinearitas memiliki tujuan untuk mengetahui apakah dengan model regresi akan
ditemukan adanya korelasi antara variabel independen. Jika model regresi tidak memiliki
korelasi antar variabel independen maka termasuk model regresi yang baik. Variabel
dikatakan ortogonal jika variabel saling terkait. VVariabel ortogonal merupakan variabel bebas,
dan hubungan antar variabel bebas ialah nol (Ghozali, 2005).

Tabel 4.9 Hasil Uji Multikolinearitas

Variabel Collinearity Kesimpulan
Statistics
Toleran VIF

ce

Strategi Hubungan Dengan Pemasok 0,916 1,227 | Tidak ada Multikolinearitas
(SHP)

Hubungan Dengan Pelanggan (HP) 0,661 1,624 | Tidak ada Multikolinearitas

Tingkat Berbagi Informasi (TI) 0,692 1.595 | Tidak ada Multikolinearitas

Sumber : lampiran

Acuan nilai yang umum digunakan untuk memperlihatkan adanya multikolinearitas
ialah nilai tolerance < 0,10 atau sama dengan nilai VIF > 10 (Ghozali, 2011). Tabel 4.9 di
atas memperlihatkan bahwasanya nilai tolerance variabel Strategi Hubungan Dengan
Pemasok (SHP), Hubungan Dengan Pelanggan (HP), dan Tingkat Berbagi Informasi (TI)
dalam penelitian ini memiliki nilai lebih besar dari 0,10 sedangkan nilai VIF lebih kecil dari
10. Kesimpulan yang didapatkan dalam pengujian berikut ini ialah tidak ditemukan gejala

multikolinearitas antara setiap variabel independen dalam model regresi.
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6.1.1 4.5.2 Uji Heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas digunakan untuk menguji apakah terdapat ketidaksamaan variasi

residual dari satu pengamatan ke pengamatan lainnya dalam regresi. Homoskedastisitas
terjadi jika variance dari residual suatu pengamatan ke pengamatan yang lain tetap.
Kebalikannya, disebut heteroskedastisitas jika variance dari residual suatu pengamatan ke
pengamatan yang lain berbeda. Jika terjadi homoskedastisitas atau tidak terjadi
heteroskedastisitas dapat disebut model regresi yang baik. Dilakukan Uji Glejser dengan
meregresi nilai absolut residual terhadap variabel independen untuk mendeteksi ada atau
tidaknya heteroskedastisitas. Terdapat indikasi terjadi heteroskedastisitas, jika terdapat
variabel independen signifikan secara statistik memengaruhi variabel dependen,

Tabel 4.10 Hasil Uji Heteroskedastisitas

Variabel Koefisie | Signifikan Kesimpulan

n Si

Regresi

Strategi Hubungan Dengan Pemasok 0,095 0,467 | Tidak ada
(SHP) Heteroskedastisitas

0,047 0,305 | Tidak ada
Hubungan Dengan Pelanggan (HP) Heteroskedastisitas

0,143 0,631 | Tidak ada
Tingkat Berbagi Informasi (TI) Heteroskedastisitas

Sumber : lampiran

Uji  heteroskedastisitas (Uji Glejser) vyang ditampilkan pada tabel 4.10
merepresentasikan bahwa variabel Strategi Hubungan Dengan Pemasok (SHP), Hubungan
Dengan Pelanggan (HP), dan Tingkat Berbagi Informasi (TI) dalam pengkajian mempunyai
nilai signifikansi lebih besar dari nilai a (0,05). Kesimpulannya, persamaan regresi linier

bebas dari heteroskedastisitas.

7.11 4.5.3 Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel terikat

dan variabel bebas keduanya mempunyai distribusi normal ataukah tidak. Model regresi yang
baik adalah memiliki distribusi data normal atau mendekati normal. Uji normalitas yang
digunakan adalah uji statistik One Sample Kolmogorov-Smirnov Test. Jika didapat nilai
signifikan > 0,05 , maka dapat disimpulkan bahwa data distribusi normal secara multivariate
(Latan dan Temalagi,2013).
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Tabel 4. 11 Hasil Uji Normalitas

n Nilai Kolmogorov- Signifikansi Kesimpulan
Smirnov
0,910 0,452 Tidak ada
64 Multikolinearitas

Sumber : lampiran
Hasil dari pengujian data yang telah dilaksanakan ditampilkan pada Tabel 4.11. Dapat
diketahui bahwa nilai signifikansi memiliki nilai lebih besar dari 0,05. Kesimpulan yang

dapat diperoleh yakni data berdistribusi normal.

8.1.1 4.5.4 Model Regresi Tahap Pertama
Hipotesis menggunakan uji analisis regresi berganda. Untuk menguji interaksi antar

beberapa variabel dapat menggunakan cara yang tepat yakni dengan persamaan dalam regresi
berganda . Pengkajian ini menggunakan regresi berganda dikarenakan menggunakan satu
variabel terikat kinerja perusahaan dan tiga variabel Strategi Hubungan Dengan Pemasok
(SHP), Hubungan Dengan Pelanggan (HP), dan Tingkat Berbagi Informasi (T1).

Tabel 4. 12 Hasil Regresi Berganda

Variabel Independen Koefisie t-hitung Sig-t
n Regresi (p-value)

Konstanta 3,184 2,187 0,033
Strategi Hubungan Dengan Pemasok (SHP) 0,403 3,601 0.008
Hubungan Dengan Pelanggan (HP) 0,364 3,206 0,021
Tingkat Berbagi Informasi (TI) 0,388 3,776 0,004
F hitung 40,063
Sig-F 0.00
R? 0,567
Adjusted R? 0,552

Sumber : Data hasil regresi, lampiran

Pada penelitian ini digunakan model persamaan regresi linear berganda sebagai
berikut :
KP =0,71842 + 0,40023SHP + 0,36409 HP + 0,38837 TI

4.6 Uji Hipotesis
4.6.1 Uji F
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Uji F digunakan untuk menunjukkan semua variabel bebas yang dimasukkan ke

dalam model memiliki pengaruh secara serentak atau bersamaan terhadap variabel

independen. Pengujian berikut ini dilaksanakan dengan melakukan perbandingan nilai sig

Fnitung dengan tingkat signifikansi 5%. Sebagaimana disebutkan, prosedur pengujian hipotesis

ialah seperti berikut :

a.

Formulasi hipotesis nihil dan hipotesis alternatif

Ho: Tidak ada pengaruh dari Strategi Hubungan Dengan Pemasok (SHP), Hubungan
Dengan Pelanggan (HP), dan Tingkat Berbagi Informasi (T1) secara serentak terhadap
motivasi terhadap Kinerja Perusahaan ().

Ha: ada pengaruh dari variabel Strategi Hubungan Dengan Pemasok (SHP), Hubungan
Dengan Pelanggan (HP), dan Tingkat Berbagi Informasi (TI) secara serentak terhadap

motivasi terhadap Kinerja Perusahaan (Y).

Menetapkan Taraf Signifikan (o) dan atau derajat kebebasan (degrees of freedom / df)

pengujian.
Pengkajian ini memakai taraf signifikansi (o) seperti yang umum digunakan dalam
pengkajian, yakni sebesar 5%.
Ho gagal ditolak jika p > 5%
Ho ditolak jika p < 5%

. Melaksanakan perhitungan dengan memakai program SPSS 17.

Hasil perhitungan menunjukkan nilai p value sebesar 0,000

. Kesimpulan
Berdasarkan tabel 4.13 diketahui bahwa nilai nilai p-value sebesar 0,000. Pada tingkat
signifikansi 5%, dapat diketahui bahwa hasil tersebut signifikan dikarenakan nilai p-
value (0,000) < 0,05 sehingga Ho ditolak yang dapat ditarik kesimpulan bahwa ada
pengaruh dari variabel Strategi Hubungan Dengan Pemasok (SHP), Hubungan
Dengan Pelanggan (HP), dan Tingkat Berbagi Informasi (TI) secara serentak terhadap

Kinerja Perusahaan ().

4.6.2 Uji Hipotesis secara Parsial

Uji t bermaksud untuk menguji setiap masing-masing variabel bebas (independen)

secara parsial berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat (dependen) atau untuk menguji

keberartian koefisien regresi secara parsial. Hasil pengujian secara parsial adalah sebagai
berikut :

a. Pengaruh Strategi Hubungan Dengan Pemasok Terhadap Kinerja Perusahaan
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1)

2)

3)

4)

Merumuskan hipotesis operasional

Ho: Strategi Hubungan Dengan Pemasok tidak berpengaruh positif terhadap Kinerja
Perusahaan.

Ha: Strategi Hubungan Dengan Pemasok berpengaruh positif terhadap Kinerja
Perusahaan.

Menentukan Taraf Signifikan (o) dan atau derajat kebebasan ( degrees of freedom /
df) pengujian.

Pengkajian berikut ini memakai taraf signifikansi (o) seperti yang umum digunakan
dalam pengkajian, yakni sebesar 5%.

Melaksanakan kriteria perhitungan

Ho gagal ditolak jika p > 5%

Ho ditolak jika p < 5%

Melaksanakan perhitungan tersebut dengan memakai bantuan program SPSS 17

Hasil perhitungan SPSS 17 menunjukkan nilai p-value variable Strategi Hubungan
Dengan Pemasok sebesar 0.0008.

Mengambil kesimpulan

Berdasarkan Tabel 4.13 variabel Strategi Hubungan Dengan Pemasok diperoleh p-
value (0.0008). Oleh karena nilai sig t (0.0008) <0,05, maka dapat disimpulkan Ho
ditolak yang berarti Strategi Hubungan Dengan Pemasok berpengaruh positif

signifikan terhadap Kinerja Perusahaan.

b. Pengaruh Hubungan Dengan Pelanggan Terhadap Motivasi Penerapan Kinerja

Perusahaan

1)

2)

3)

Merumuskan hipotesis operasional

Ho: Hubungan Dengan Pelanggan tidak berpengaruh positif terhadap Kinerja
Perusahaan.

Ha: Hubungan Dengan Pelanggan berpengaruh positif terhadap Kinerja Perusahaan.
Menentukan Taraf Signifikan (o) dan atau derajat kebebasan ( degrees of freedom /
df) pengujian.

Pengkajian berikut ini memakai taraf signifikansi (o) seperti yang umum digunakan
dalam riset, yaitu sebesar 5%.

Melakukan kriteria perhitungan

Ho gagal ditolak jika p > 5%

Ho ditolak jika p < 5%

45



4)

Melaksanakan perhitungan menggunakan bantuan program SPSS 17

Hasil perhitungan SPSS 17 menunjukkan nilai p-value variabel Hubungan Dengan
Pelanggan sebesar 0,0021.

Mengambil kesimpulan

Berdasarkan Tabel 4.14 variabel Hubungan Dengan Pelanggan diperoleh p-value
(0,0021). Oleh karena nilai sig t (0,0021) <0,05, maka dapat disimpulkan Ho ditolak
yang berarti Hubungan Dengan Pelanggan berpengaruh positif signifikan terhadap

Kinerja Perusahaan.

c. Pengaruh Tingkat Berbagi Informasi Terhadap Kinerja Perusahaan

1)

2)

3)

4)

Merumuskan hipotesis operasional

Ho: Tingkat Berbagi Informasi tidak berpengaruh negatif terhadap Kinerja
Perusahaan.

Ha: Tingkat Berbagi Informasi berpengaruh positif terhadap Kinerja Perusahaan.
Menetapkan Taraf Signifikan (o) dan atau derajat kebebasan ( degrees of freedom / df)
pengujian.

Riset berikut ini memakai taraf signifikansi (o) seperti yang umum digunakan dalam

riset, tarafnya adalah 5%

Melakukan kriteria perhitungan

Ho gagal ditolak jika p > 5%

Ho ditolak jika p < 5%

Melaksanakan perhitungan lewat bantuan program SPSS 17

Hasil perhitungan SPSS 17 menunjukkan nilai p-value variabel Tingkat Berbagi
Informasi sebesar 0,0004.

Mengambil kesimpulan

Berlandaskan Tabel 4.13 variabel Tingkat Berbagi Informasi diperoleh p-value
(0,0004). Berpedoman nilai sig t (0,0004) <0,05, maka mampu ditarik kesimpulan Ho
ditolak yang bermakna Tingkat Berbagi Informasi berpengaruh negatif signifikan

terhadap Kinerja Perusahaan.

4.6.3 Analisis Korelasi Berganda (R)

Analisis korelasi berganda dipakai dengan tujuan untuk mengetahui tinggi derajat

hubungan antara beberapa pengaruh variabel (X) secara bersamaan terhadap variabel (Y)

mampu dikalkulasi dengan korelasi berganda, sampel diberi lambang R. (Ghozali, 2011).
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Hasil analisis korelasi berganda pada tabel 4.13 menunjukkan nilai 0,567665 atau 56,7 %,
maka dapat diartikan bahwa 56,7 persen variabel Strategi Hubungan Dengan Pemasok (SHP),
Hubungan Dengan Pelanggan (HP), dan Tingkat Berbagi Informasi (T1) berhubungan dengan
Kinerja Perusahaan (Y). Selain itu sisanya sebesar 43,3% terpengaruh karena variabel lain

yang tidak diikutsertakan dalam model penelitian.

4.6.4 Analisis Koefisien Determinasi BerGanda

Koefisien determinasi (R?) digunakan untuk melakukan pengukuran seberapa jauh
kemampuan model dalam mengartikan variasi variabel dependen. Koefisien determinasi
memiliki nilai antara nol dan satu. Kemampuan variabel-variabel independen dalam
menjabarkan variasi variabel dependen disebut terbatas jika nilai (R?) kecil. Variabel-variabel
independen menyajikan hampir seluruh informasi yang dibutuhkan untuk memperkirakan
variasi variabel dependen jika nilainya mendekati satu (Ghozali, 2011). Hasil nilai koefisien
determinasi ganda bisa dilihat pada Tabel 4.14.

Dari tabel 4.12 dapat koefisien determinasi ganda (Adjusted R?) sebesar 0,55292,
maka dapat diartikan bahwa 55,2 persen persen variabel Strategi Hubungan Dengan Pemasok
(SHP), Hubungan Dengan Pelanggan (HP), dan Tingkat Berbagi Informasi (TI) dapat
menjelaskan Kinerja Perusahaan (Y). Sedangkan sisanya sebesar 44,8 persen dijelaskan oleh
variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model penelitian.

Ringkasan dari hasil uji hipotesis yang dilakukan di pengkajian berikut ini telah

dipaparkan dalam Tabel 4.13 seperti berikut:

Tabel 4. 13 Ringkasan Hasil Pengujian Hipotesis

Hipotesis Keterangan
H: : Strategi Hubungan Dengan Pemasok berpengaruh o
o ' Diterima
positif terhadap Kinerja Perusahaan.
H> : Hubungan Dengan Pelanggan berpengaruh positif o
o Diterima
terhadap Kinerja Perusahaan.
Hz : Tingkat Berbagi Informasi berpengaruh positif terhadap o
o Diterima
Kinerja Perusahaan.

Sumber: lampiran

4.7 Pembahasan
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Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh Nilai Pasok yang terdiri dari
Strategi Hubungan Dengan Pemasok (SHP), Hubungan Dengan Pelanggan (HP), dan Tingkat
Berbagi Informasi (TI) secara serentak berpengaruh terhadap Kinerja Perusahaan (Y).
Penelitian ini diujikan pada PT. INKA Multi Solusi (IMS). Penulis memperoleh hasil dari
pengkajian yang telah dilaksanakan, yakni pengujian ketiga hipotesis yang sudah dipaparkan
memperlihatkan dampak positif dari ketiga variabel terhadap Kinerja Perusahaan.

a. Pengaruh Strategi Hubungan Dengan Pemasok Terhadap Kinerja Perusahaan

Hasil pengetesan hipotesis pertama (H1) memperlihatkan bahwasanya Strategi
Hubungan Dengan Pemasok berpengaruh positif terhadap Kinerja Perusahaan. Sehingga
semakin tinggi dan positif Hubungan Dengan Pemasok perusahaan semakin meningkatkan
Kinerja Perusahaan. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Regina
Suharto dan Devie (2013) Dari penelitian ini berhasil membuktikan adanya hubungan yang
signifikan antara strategi hubungan dengan pemasok perusahaan, karena dengan tidak
terhambatnya pemasok perusahaan dalam menyediakan barang maka akan lebih

meningkatkan kinerja dari perusahaan tersebut.

b. Pengaruh Hubungan Dengan Pelanggan Terhadap Kinerja Perusahaan

Hasil pengujian hipotesis kedua (H2) menunjukkan bahwa Hubungan Dengan
Pelanggan berpengaruh positif terhadap Kinerja Perusahaan. Sehingga semakin tinggi dan
positif Hubungan Dengan Pelanggan yang diterapkan semakin meningkatkan Kinerja
Perusahaan. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Widarto
Rachbini (2016) Dari penelitian tersebut dapat ditarik kesimpulan bahwa semakin tinggi dan
positifnya hubungan antara pelanggan dengan penyedia jasa secara otomatis akan
meningkatkan Kinerja dari perusahaan tersebut, karena pelanggan adalah bagian yang sangat

penting dan harus diutamakan agar mendapat kepercayaan kedepannya.

c. Pengaruh Tingkat Berbagi Informasi Terhadap Motivasi Penerapan Kinerja
Perusahaan
Hasil pengetesan hipotesis ketiga (H3) menyatakan bahwa Tingkat Berbagi Informasi
berdampak positif terhadap Kinerja Perusahaan. Sehingga semakin tinggi dan positif
penggunaan Tingkat Berbagi Informasi semakin memberi peningkatan terhadap Kinerja
Perusahaan. Hasilnya selaras dengan pengkajian Widarto J. Rachbini (2017) Dari penelitian

yang diutarakan mampu disimpulkan bahwa ketika informasi yang didapatkan sudah
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maksimal maka akan memberikan pengaruh positif terhadap kinerja perusahaan, karena dari
berbagai informasi yang baik maka perusahaan tersebut akan mendapatkan informasi yang
lebih jelas serta akan dapat memaksimalkan informasi yang sudah didapat tersebut.
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
5.1 Kesimpulan
Berdasarkan data yang diperoleh dari hasil analisis, maka dapat ditarik beberapa
kesimpulan sebagai berikut:

1. Berdasarkan pengujian yang telah dilakukan pada hipotesis yang pertama yaitu strategi
hubungan dengan pemasok terhadap kinerja perusahaan dapat disimpulkan bahwa hasil
yang didapatkan adalah berdampak positif dan penting kepada kinerja perusahaan, mampu
ditinjau dari hasil yang sudah didapatkan yaitu Koefisien Regresi sebesar 0,40023 dan P-
Value sebesar 0.0008

2. Berdasarkan pengujian yang telah dilakukan pada pada hipotesis yang kedua yaitu
hubungan dengan pelanggan terhadap kinerja perusahaan dapat disimpulkan bahwa hasil
yang didapatkan adalah berdampak positif dan penting kepada kinerja perusahaan bisa
ditinjau dari hasil yang sudah didapatkan yaitu Koefisien Regresi sebesar 0,36409 dan P-
Value sebesar 0,0021

3. Berdasarkan pengujian yang telah dilakukan pada hipotesis yang ketiga yaitu tingkat
berbagi informasi terhadap kinerja perusahaan dapat disimpulkan bahwa hasil yang
didapatkan adalah berdampak positif dan penting kepada kinerja perusahaan mampu
ditilik dari hasil yang sudah didapatkan yaitu Koefisien Regresi sebesar 0,38837 dan P-
Value sebesar 0,0004

5.2 Keterbatasan Penelitian
Keterbatasan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Penelitian ini hanya mengambil dari responden dari divisi perencanaan operasi dan
penyediaan jasa di PT. INKA Multi Solusi. Saran untuk penelitian selanjutnya untuk
mengambil data secara menyeluruh kepada seluruh jajaran yang ada di PT. INKA Multi
Solusi agar data yang didapatkan lebih bervariasi.

2. Teknik pengambilan data menggunakan data primer melalui pengisian kuesioner dirasa
belum cukup untuk meneliti tentang Pengaruh Supply chain management terhadap Kinerja
perusahaan. Sebagian responden yang terdapat dalam pengkajian ini tidak mendapat
penjelasan yang mendalam tentang butir pertanyaan yang diajukan, serta setiap responden
ditambah dengan tingkat pendidikan yang berbeda-beda membuat masing-masing
responden memiliki kemampuan yang berbeda-beda dalam menjawab kuesioner yang

diajukan.
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5.3  Saran
Berdasarkan hasil penelitian, maka saran yang diberikan penulis adalah sebagai
berikut :

1. Dari hasil penelitian yang telah dilakukan bahwasanya supply chain management sangat
berdampak kepada kinerja perusahaan, sehingga untuk PT. INKA Multi Solusi di Madiun
diharapkan dapat mendorong para pekerja untuk lebih fokus pada supply chain
management di setiap sektor agar Kinerja perusahaan semakin maksimal.

2. PT. INKA Multi Solusi harus tetap menjaga kepuasan pelanggan dengan menjaga kualitas
serta pelayanan yang maksimal agar terciptanya stabilitas kinerja perusahaan.

3. Dalam penelitian ini hanya mengambil sampel dari divisi perencanaan operasi dan
penyediaan jasa di PT. INKA Multi Solusi , oleh karena itu untuk peneliti selanjutnya
diharapkan dapat memperluas pengambilan sampel serta variabel yang digunakan juga
dapat diperluas lagi dengan mencoba variabel yang lain untuk meningkatkan kinerja

perusahaan.
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Lampiran 2. Daftar Pertanyaan

IDENTITAS RESPONDEN
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Nama
Jenis Kelamin
Umur

Cara Mengisi Kuisioner

Mohon untuk memberikan tanda (\) untuk setiap pertanyaan yang dipilih :

Keterangan :
e Sangat Setuju =SS
e Setuju =S
e Ragu-Ragu =RR
e Tidak Setuju =TS
e Sangat tidak setuju = STS

1. Supply Chain Management

No

Pertanyaan

Pilihan Jawaban

SS |

S

| RR | TS

| STS

Strategic Supplier Partnership

1

Perusahaa senantiasa mengutamakan kualitas
sebagai kriteria utama dalam memilih
pemasok.

Perusahaan senantiasa menyelesaikan
masalah bersama-sama dengan pemasok.

Perusahaan membantu (memberi masukan)
kepada pemasok dalam meningkatkan
kualitas produk.

Perusahaan memiliki program perbaikan
terus-menerus (continuous improvement)
yang melibatkan pemasok.

Perusahaan senantiasa mengikutsertakan
pemasok dalam membuat sebuah
perencanaan strategi.

Cust

omer Relationship

6

Perusahaan senantiasa berinteraksi dengan
pelanggan untuk menetapkan standar
(standar pengiriman, standar dalam
merespons pelanggan).

Perusahaan senantiasa mengukur dan
mengevaluasi kepuasan pelanggan.

Perusahaan senantiasa mengikutsertakan
pelanggan dalam membuat keinginan dan
kebutuhan pelanggan.

Perusahaan senantiasa mencari tahu apa

keinginan pasar dimasa depan (future
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expectation).

10

Perusahaan senantiasa memfasilitasi
pelanggan yang membutuhkan bantuan /
mengadukan komplain.

Information Sharing

11

Mitra usaha senantiasa menginformasikan
isu-isu yang dapat mempengaruhi bisnis
kami

12

Perusahaan senantiasa melakukan pertukaran
informasi dengan mitra usaha dalam
membuat perencanaan bisnis

13

Perusahaan senantiasa bekerja sama dengan
mitra usaha dalam  menginformasikan
keadaan/perubahan yang mungkin akan
mempengaruhi bisnis keduanya.

2. Kinerja Perusahaan

No

Pertanyaan

Pilihan Jawaban

SS

S

|

RR | TS

| STS

Kineja Keuangan

1 | Perusahaan kami mampu mencapai tingkat
pengembalian terhadap penjualan (return on
sales) yang telah ditargetkan.

2 | Perusahaan  kami  mampu  mencapai
keuntungan (profit) yang telah ditargetkan.

3 | Perusahaan kami mampu mencapai tingkat
pertumbuhan  penjualan  yang  telah
ditargetkan.

4 | Perusahaan kami mampu mencapai tingkat
produktivitas yang telah ditargetkan.

5 | Perusahaan kami mampu mencapai biaya

produksi yang telah ditargetkan atau bahkan
lebih rendah.

Kinerja Operasional

6

Perusahaan kami mampu mencapai pangsa
pasar (market share) yang telah ditargetkan.

7

Perusahaan kami senantiasa
memperkenalkan produk baru di saat yang
tepat.

Perusahaan kami mampu menawarkan
produk/jasa yang sesuai dengan persepsi
pelanggan.

Perusahaan kami mampu mencakup seluruh
lingkup pangsa pasar yang ditargetkan
dengan menggunakan sumber daya yang
minimum

10

Perusahaan kami  mampu  memenuhi
kebutuhan pelanggan.

Lampiran 3. Hasil Data Kuisioner

Data Responden




Karakteristik Responden

Respnonde Jenis Umu Pengelompokan

Kelamin r umur

1 Laki-laki 22 20-25

2 Laki-laki 23 20-25

3 Laki-laki 23 20-25

4 Laki-laki 24 20-25

5 Laki-laki 26

6 Laki-laki 27

7 Laki-laki 27

8 Laki-laki 27

9 Laki-laki 28

10 Laki-laki 28

11 Laki-laki 30

12 Laki-laki 30

13 Laki-laki 30

14 Laki-laki 30

15 Laki-laki 31

16 Laki-laki 31

17 Laki-laki 31

18 Laki-laki 32

19 Laki-laki 32

20 Laki-laki 33

21 Laki-laki 33

22 Laki-laki 33

23 Laki-laki 33

24 Laki-laki 36

25 Laki-laki 36

26 Laki-laki 36

27 Laki-laki 39

28 Laki-laki 39

29 Laki-laki 41

30 Laki-laki 41

31 Laki-laki 41

32 Laki-laki 41

33 Laki-laki 42

34 Laki-laki 42

35 Laki-laki 42

36 Laki-laki 42

37 Laki-laki 45

38 Laki-laki 45

39 Laki-laki 51

40 Laki-laki 51
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41 Laki-laki 52
43 Perempuan 20 20-25
44 Perempuan 20 20-25
45 Perempuan 20 20-25
46 Perempuan 23 20-25
47 Perempuan 24 20-25
48 Perempuan 27
49 Perempuan 27
50 Perempuan 27
o1 Perempuan 27
52 Perempuan 28
53 Perempuan 28
54 Perempuan 29
55 Perempuan 31
56 Perempuan 31
57 Perempuan 31
58 Perempuan 31
59 Perempuan 31
60 Perempuan 32
61 Perempuan 32
62 Perempuan 32
63 Perempuan 33
64 Perempuan 33

1. Strategi Hubungan Pemasok

responde

a | B

Strategic Supplier
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Partnership

3,2

4,6
3,8
3,8
3,6

4,8
3,8
4,2
3,8

3,6
3,4
3,2
3,4
3,6
3,8
3,6
3,4

3,8
3,8
3,8
3,6
3,6
3,6

4,2

4,2

4,2

3,8
3,8
3,8

4,6

4,8

4,8

4,2

3,6

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22

23
24
25
26
27
28
29
30
31

32
33
34
35
36
37
38
39
40

41
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3,8
3.8
3,8
3.2
2,8
2,8
4.2
4.2
3.8
3.8
3.8
4.4
3.8
3.2

3,6
4.6
4.4

3,6
3,4
3,2
3,4
3,7875

3,35938

3,59375

4

3,98438

4

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57

58
59
60
61

62
63
64

2.Strategi Hubungan Pelanggan

Customer

Relationship

3,2

4,4
3,6

3,2

3,8
3,8
4,6

4,2

3,2

X2
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3,8

3,8
3,4
3,6
3,8

3,8
3,6
3,8

3,8

3,8
3,8
3,8
4,2

4,2

4,2

3,8
3,8
3,8
4,6
4,6
4,8

4,2

3,8

3,6
3,8
3,8
3,6
3,4
2,8

2,6

3,6
3,6
3,8
4,4
3,4
3,4
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3,666666667

3,666666667

3,666666667

3,666666667

4

4

4

3,333333333

4

3 3 4 2 3 3

4 4 4 3 4 3,8

5 4 4 5 4 4,4

5 5 4 5 4 4,6

4 5 3 4 4 4

3 3 4 4 3 3,4

2 4 3 3 4 3,2

3 3 3 4 3 3,2

3 3 4 3 3 3,2
3,8593 | 3,7968 | 3,8906 | 3,687 | 3,7031

3 8 3 5 3 3,7875

3.Strategi Berbagi informasi
X3
Information

A b . Sharing

3 3 4 3,333333333

3 4 4 3,666666667

1 3 3 2,333333333

4 5 5 4,666666667

4 4 4 4

4 4 4 4

3 3 4 3,333333333

4 4 4 4

5 5 4 4,666666667

4 4 4 4

4 4 4 4

3 3 4 3,333333333

3 3 3 3

3 4 3 3,333333333

4 4 4 4

3 4 4

3 4 4

3 4 4

3 4 4

4 4 4

4 4 4

4 4 4

4 3 3

4 4 4

3 4 4

3,666666667
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4

3,333333333

3,666666667

4

3,666666667

4

4

4

4

4,666666667

4,333333333

4

4

4,333333333

4

4

3,333333333

3,666666667

3,333333333

3

3,333333333

3

3

3,333333333

3,666666667

4

4

4,333333333

3,666666667

2,666666667

2,333333333

3

4,666666667

4

3,666666667
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3,333333333

3,666666667
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4.Kinerja Keuangan

Kinerja
Keuangan

3,6

3,8
3,4
3,6

3,4

3,6
2,8
3,4
4,2

3,6
3,6
3,6
3,8

4,2

3,2

3,4
3,4
3,4
3,6

3,6

3,8
3,4
3,4
3,6

4,8
4,6

3,2

4y

3y

2y

ly
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3,4
3,8
3,6
3,4
3,4

3,6
3,4

3,8
3,8
3,8

3,8
2,2
2,4
2,2
3,6
3,8

3,8
3,6
3,6
3,6
3,5875

3,4843
8

3,5

3,6406
3

3,5781
3

3,7343
8

5.Kinerja Operasional

Kinerja
Operasional

3,4

3,6
3,8
3,6
4,8

10y

9y

8y

1y

6y
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3,2

3,6
3,8

3,2

3,2

3,2

3,2

3,8
3,8
3,8

3,2

3,6
3,6

3,8

3,6
3,6

3,2

3,4
4,6
4,6
4,8

3,8
3,8
3,6
3,6

3,2

3,6

3,4

3,2

3,6
3,4
3,8

3,8
3,6
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4 4 4 4 2 3,6
3 3 2 3 4 3.4
3 3 3 3 2 3.2
4 3 4 3 2 3.6
4 4 3 4 2 3.8
4 4 2 4 4 3.6
2 2 2 2 2 4
3 4 4 4 2 3.8
4 4 4 3 2 3.8
4 4 4 3 2 3.4
2 4 3 4 2 3.4

3,6875 3’687 18 1 53625 3'48843 3'65562 3,625

6.Kinerja Perusahaan

Kinerja
Perusahaan

3,5

4

2,5

4

3,9

3,5

3,7

3,3

4,9

3,2

4

3,4

2,9

3,5

4

3,4

3,4

3,4

3,5

4

3,9

3,9

3,2

3,5

3,5
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3,7

3,8

3,7

4

3,8

3,7

3,2

3,3

3,5

4,8

4,7

4,7

3,4

3,5

3,5

3,7

3,4

3,5

3,2

3,2

3

3,1

3,6

3,4

3,9

3,9

3,8

3,7

3,7

2,8

2,8

2,9

3,7

3,7

4

3,8

3,7

3,5

3,5

3,60625
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Lampiran 4. Hasil Olahan Data Kuisioner

Correlations X1

Correlations

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 TOTAL
Pearson Correlation |1 544™ 298" 230" 324" 6317
X1.1 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N le4 64 64 64 64 64
Pearson Correlation |.544" 1 243" .096™ 187" 546"
X1.2 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N le4 64 64 64 64 64
Pearson Correlation |.298™ 243" 1 485" 435" 644"
X13  Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000
N |64 64 64 64 64 64
Pearson Correlation |.230™ 096" 485" 1 7117 7957
X1.4  Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000
N le4 64 64 64 64 64
Pearson Correlation |.324™ 1877 435" 7117 1 823"
X1.5 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N |4 64 64 64 64 64
Pearson Correlation |.631™ 546" 644" 795" 823" 1
TOTAL Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N |64 64 64 64 64 64

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Reliability X1

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

IN 0%
Valid |64 100.0

Cases  Excluded® |0 .0
Total 64 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in

the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's N of Items
Alpha
.787 5
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Correlations X2

—|4;orrelations

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 TOTAL
Pearson Correlation |1 363" 401" 487" 258" 7437
X2.1 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N le4 64 64 64 64 64
Pearson Correlation |.363™ 1 205" 264" .080™ 580"
X2.2 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N le4 64 64 64 64 64
Pearson Correlation |.401"™ 205" 1 357" 417 687"
X2.3  Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000
N le4 64 64 64 64 64
Pearson Correlation |487" 264" 357" 1 338" 753"
X2.4  Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000
N |64 64 64 64 64 64
Pearson Correlation |.258"™ 080" 4177 338" 1 599
X2.5  Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000
N le4 64 64 64 64 64
Pearson Correlation |.743™ 580" 697" 753" 599 1
TOTAL Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N 64 64 64 64 64 64

J’*. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Reliability X2

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

IN 0%
Valid |64 100.0

Cases  Excluded® |0 .0
Total 64 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in
the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's N of Items
Alpha
.953 5
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Correlations X3

Correlations

X3.1 X3.2 X3.3 TOTAL
Pearson Correlation |1 246" 464™ 795
X3.1  Sig. (2-tailed) 000 002 000
N le4 64 64 64
Pearson Correlation |.246™ 1 ATT 715”7
X3.2  Sig. (2-tailed) .000 006 000
N le4 64 64 64
Pearson Correlation |.464" 477 1 796"
X33 Sig. (2-tailed) 002 006 000
N 64 64 64 64
Pearson Correlation |795™ 715" 796 1
TOTAL Sig. (2-tailed) 000 000 000
N 64 64 64 64
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Reliability X3

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

IN 0%
Valid |64 100.0

Cases  Excluded® |0 .0
Total 64 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in

the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's N of Items
Alpha
.844 3
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Correlations Y

Correlations

Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 Y9 Y10 TOTAL
Pearson 1 .350™ 402" 404™ 327 153" 262" 166" .051™ 1117 493"
Correlation
Y1 ] ]
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Pearson .350™ 1 .540™ 627 640 376" 4737 405" .159™ .390™ 762
Correlation
Y2 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Pearson 402 .540™ 1 575" 649 .338™ .393" 428" 278" 381" 7737
Correlation
Y3 Sig. (2-tailed) .003 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Pearson 4047 627 575™ 1 745" 500 653" 464" 3377 2117 .846™
Correlation
Y4 Sig. (2-tailed) .002 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
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Y5

Y6

Y7

Y8

N

Pearson
Correlation

Sig. (2-tailed)
N

Pearson
Correlation

Sig. (2-tailed)
N

Pearson
Correlation

Sig. (2-tailed)
N

Pearson
Correlation

Sig. (2-tailed)
N

Pearson
Correlation

327

64

.002

64

1537

.002

64

262"

.002

64

166"

.002

64

051"

.640

64

*%

.000

64

3767

.000

64

4737

.000

64

405"

.000

64

159"

.649

64

.000

64

338"

.000

64

393"

.000

64

428™

.000

64

278"

(45

64

*%

.000

64

500

.000

64

653"

.000

64

464"

.000

64

3377

64

64

575"

.000

64

538"

.000

64

394"

.000

64

310"

575

64

*%

.000
64

64

603"

.000

64

457

.000

64

214"

.538

64

.000
64

603

.000

64

64

376"

.000

64

201"

394

64

**

.000
64

457

.000

64

376"

.000

64

64

103"

310

64

.000

64

214™

.000

64

201"

.000

64

103"

.000

64

.253

64

.000

64

1217

.000

64

.190™

.000

64

227"

.000

64

102"

831

647"

7137

614"

405"

64

.000

64

.000

64

.000
64

.000

64
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Y9

Y10

TOTA

Sig. (2-tailed)
N

Pearson
Correlation

Sig. (2-tailed)
N

Pearson
Correlation

Sig. (2-tailed)

N

A11

.002

64

*%

.002

64

493"

.000

64

.000

64

390

.000

64

7627

.000

64

381

.000

64

.000

64

7737

.000

64

211

.000

64

.000

64

846"

.000

64

.000

64

253"

.000

64

831"

.000

64

121

.000

64

*%

.000

64

647"

.000

64

.000

64

190"

.000

64

7137

.000

64

227

.000

64

.000

64

614™

.000

64

64

102™

.000

64

405

.000

64

.000

64

64

462"

.000

64

462"

.000

64

.000

64

64
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Reliability Y

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %
Valid |64 100.0

|Cases  Excluded® |0 .0
Total |64 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in
the procedure.

Reliability Statistics

[Cronbach's N of Items
Alpha

751 10




Regression

Variables Entered/Removed?

Model [Variables Variables Method
Entered Removed
1 X1, X2, X3 Enter

a. Dependent Variable: Y

b. All requested variables entered.

Model Summary®

Model |R R Square [Adjusted R Std. Error of the[Durbin-Watson
Square Estimate
1 .687° 567 552 41718 1.562

a. Predictors: (Constant), X1, X2, X3

b. Dependent Variable: Y




ANOVA?

Model Sum of Squares |df Mean Square |[F Sig.
Regression  [19.705 3 6.929 40.063 [ 000°
1 Residual 11.756 61 .165
Total 30.417 64
a. Dependent Variable: Y
b. Predictors: (Constant), X1, X2, X3
Coefficients®
Model Unstandardized Coefficients [Standardized |t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 3.184 .568 2.187 .033
X1 403 .097 .303 4.601 .008
' X2 .364 .019 .354 3.206 021
X3 .388 120 341 3.776 .004




Coefficients?

Model Collinearity Statistics
Tolerance VIF
(Constant)
X1 916 1.227
' X2 .661 1.624
X3 .692 1.595
a. Dependent Variable: Y
Coefficients®
Model Unstandardized Coefficients [Standardized |t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) ].367 .368 .974 .335
X1 .095 .053 261 1.486 467
' X2 .047 .061 .161 732 305
X3 147 .076 .101 .406 .631




Collinearity Diagnostics®

Model Dimension |JEigenvalue |Condition Index|Variance Proportions
(Constant) [X1 X2 X3
1 3.829 1.000 .00 .00 .00 .00
2 110 5.900 .00 .02 25 .05
' 3 .057 8.211 .00 .87 .23 .01
4 .004 29.623 .99 11 .52 .94

a. Dependent Variable: absl

NPar Test

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N |64
Mean .0000000
Normal Parameters®®
Std. Deviation |.39874268
Absolute .074
Most Extreme Differences Positive .092
Negative -.085
Kolmogorov-Smirnov Z 910
Asymp. Sig. (2-tailed) 452

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.
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