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ABSTRAKSI

Latar belakang dilakukannya penelitian ini adalah kondisi pasar PT.
Frisian Flag Indonesia yang tidak stabil, diindikasi bahwa ini adalah perilaku para
distributor PT. Frisian Indonesia dengan melakukan kegiatan penjualan dengan
cara mereka sendiri yang dimungkinkan melanggar perjanjian hubungan
kerjasama. Sehingga PT. Frisian Flag Indonesia harus meningkatkan perhatiaan
terhadap hubungan kerjasama yang dibentuk. Tujuan utama serta kegunaan
penelitian ini adalah untuk menganalisis besarnya pengaruh kualitas hubungan,
komitmen hubungan, kinerja kemampulabaan serta strategi kerjasama jangka
panjang terhadap keunggulan bersaing. Dari penelitian ini diharapkan ditemukan
kebijakan baru untuk menajemen PT. FFl dalam memperhatikan pelaku distribusi
dalam upaya mencapai keunggulan bersaing.

Pendekatan relationship management digunakan dalam penelitian ini
dengan meneliti variabel komitmen dan kualitas hubungan untuk menganalisis
pengaruhnya terhadap strategi kerjasama jangka panjang. Selain itu ditambah
dengan pengaruh strategi kerjasama jangka panjang terhadap kinerja
kemampulabaan, juga keduanya berpengaruh dalam mencapai keunggulan
bersaing. Ada 5 hipotesis dengan 16 parameter yang akan diuji melalui pengujian
confirmatory factor analisvs dan full model structural equation model (SEM)
dengan kriteria-kriteria goodness of fit serta pengujian hipotesis yang dilakukan
dengan menggunakan program statisttk AMOS atas data primer yang diperoleh
melalui kuisioner terhadap 106 responden yaitu Distributor dan OSB wilayah SO
V (Jawa Tengah dan DIY).

Temuan dalam penelitian ini mendukung lima hipotesis yang telah
diajukan dalam penelitian ini, yaitu komitmen dan kualitas hubungan bersama
mempengaruhi strategi kerjasama jangka panjang, strategi jangka panjang
mempengaruhi Kkinerja kemampulabaan yang akhimya bersama mempengaruhi
terhadap keunggulan bersaing. Implikasi kebijakan penelitian ini adalah perlu
ditingkatkan secara bersama komitmen dalam membangun kerjasama jangka
panjang antara PT. Frisian Flag Indonesia dengan pelaku distribusinya. Penelitian
berikutnya akan lebih menarik jika mengikutsertakan variabel faktor lingkungan
dan kesesuaian tujuan sebagai agenda penelitian mendatang. Topik yang cukup
menarik untuk diagendakan sebagai penelitian mendatang adalah hubungan
kemitraan antara pelaku distribusi dengan para outlet mereka secara langsung
yang menjadi sasaran akhir.
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ABSTRACT

This research based on the unstable market condition of PT, Frisian Flag
Indonesia, the indication is activity the distributors do activity of sales by
themselves and disobey the agreement with PT. Frisian Flag Indonesia. Then PT.
Frisian Flag Indonesia should pay less attention to the relationship with their
partner (distributors). The mamn purpose of this research is to analyze the influence
level of relationship quality, relationship commitment, profit performance and trust
for long term relationship strategy and to impact of competitive advantage. The
research benefits is proposed to the policy of the PT. Frisian Flag Indonesia
management to reconsider about agreement with distributors for the effort to
achieve competitive advantage.

Relationship management approach is used in this reseach with investigates
independent variables commitment and relationship quality to analyse tmpact of
the longterm relationship quality, but also added with the influence of long term
relationship to the profit performance, also both having an effect on in competitive
advantage. There 5 hypothesis with 16 parameters to test to through examination
of analisys factor confirmatory and of full model of structural equation model
(SEM) with goodness of fit criteria and also hipothesis testing using AMOS of
obtained primary data by interviewing with Distributor company and OSB regional
of Central Java dan DIY.

Finding in the research support five hypothesis wich have raised in this
research, that is commitment and realatioship quality with influencing longterm
relationship and it influence to profit performance and finally both having
influence to competitive advantage. Policy implication of this research is require to
improved together commitment of relationship in developing long term
relationship quality between PT. Frisian Flag Indonesia with their distributor
Further research will be more interesting if involve environmental factor variable
and according to vision of as research agenda. Parnertship pattern with outlets and
relationship wich build directly to the end user are also interesting topics to
become future research.
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Persaingan bisnis baik pasar domestik maupun pasar internasional telah
berubah menjadi persaingan yang sangat ketat. Perusahaan ingin berkembang atau
paling tidak mampu bertahan harus dapat memberikan pelanggan barang atau jasa
yang bernilai lebih tinggi, berkualitas atau bermutu, ketersediaan dan pelayanan
yang lebih baik. Intinya mempertahankan kinerja pemasaran yang berkelanjutan
(sustainable marketing). Menurut Baron (1996) dalam Tatieck NH (2004, p:99)
konsep pemasaran mengalami transformasi kearah relationship marketing yakni
usaha menarik, memelihara dan meningkatkan dengan pelanggan. Konsep
relationship marketing kepuasan konsumen merupakan muara dari meningkatnya
pemasaran kini menjadi tanggung jawab semua pihak yang ada dalam perusahaan
(Petrof, 1997 dalam Tatick NH, 2004, p:99). Relationship juga diterjemahkan
sebagai perusahaan secara proaktif merencanakan kombinasi sumber daya sendiri
dengan sumber daya partner untuk berbagi kemampuan dan keuntungan. Secara
interaktif kerjasama menyebabkan kepercayaan yang selanjutnya menyebabkan
kemauan yang lebih besar untuk kerjasama di masa datang.

Salah satu usaha dalam hal ini pabrikan (manufacturer) terutama di bidang
retail, membutuhkan jaringan distribusi yang efektif. Saluran distribusi
merupakan perantara perusahaan dengan konsumen dalam menyampaikan produk
maupun merk tertentu agar tercapai keunggulan kompetitif pada konsumen akhir,

pabrikan perlu memberi reward dan dorongan untuk mengambil tindakan proaktif
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dalam memasarkan produk perusahaan (James A. Narus & Anderson, 1990, p:31).
Peran distributor menjadi sangat strategis, hubungan kerjasama yang harmonis
dan menguntungkan menjadi modal utama kesuksesan dalam penjualan produk.
Menurut sudut pandang sistem ekonomis, peran distributor adalah
mentransformasi bauran progluk yang dibuat oleh produsen ke dalam bauran
produk yang dibutuhkan konsumen. Produsen membuat bauran produk yang
sempit dalam jumlah besar, tapi konsumen menginginkan bauran produk yang
lebar dalam jumlah yang kecil. Di dalam saluran distribusi, para perantara
membeli dalam jumlah yang besar tersebut dari produsen dan memecah
jumlahnya menjadi jumlah yang lebih kecil dan bauran yang lebih lebar yang
diinginkan konsumen. Oleh karena itu, perantara juga memainkan peran yang
penting dalam memadukan pasokan dan permintaan.

Strategi distribusi adalah salah satu bidang strategi pemasaran yang
ditujukan terutama untuk meningkatkan penjualan dan porsi pasar untuk
menunjang pertumbuhan yang berkelanjutan. Sebagai sebuah instrumen strategi,,
kebijakan distribusi dapat digunakan untuk mengelola persaingan. Makin tinggi
intensitas distribusi diterapkan, akan semakinl kokoh kekuatan yang dimiliki dan
makin besar kemungkinan barang atau jasa yang ditawarkan dapat dijual ke pasar
target tertentu (Ferdinand, 1999).

Hal ini menggambarkan sebuah kebutuhan pada keadaan di mana adanya
saling pengertian yang lebih baik pada hubungan pekerjaan (working partnership)
antara perusahaan pabrikan dan perusahaan distribusi (James A. Narus &

Anderson, 1990, p:42). Hubungan strategis dan berkualitas antara pabrikan dan




saluran distribusinya diperlukan untuk meningkatkan kinerja perusahaan mercka
agar tetap unggul dalam persaingan. Sebagai suatu fungsi, saluran distribusi
bertanggung jawab daiam menentukan jumlah persediaan dan berapa besar

pesanan  yang akan  dikumpulkan serta  penanganannya  dengan

mempertimbangkan biaya aktivitasnya. Sebaliknya pihak distributor berperan’

khusus dan progresif dalam mendukung working partnership dengan
manufakturer. '

PT. Frisian Flag Indonesia ( PT. FFI ) sebagai salah satu produsen dairy
food dalam meningkall‘.kan porsi pasar dan menunjang pertumbuhan yang
berkelanjutan menjalankan distribusi sebagai salah satu strategi usahanya. Dengan
semboyan perusahaan untuk Deeper, Wider dan Stronger pada target pasar, PT.
FFI menggunakan distributor (DWS, Distributor Wholesaler) dan sub distributor
(OSB, Operator Susu Bendera) untuk memastikan keberadaan produknya dalam
pasar. Sales Office V mempunyai wilayah propinsi Jawa Tengah dan Daerah
Istimewa Yogyakarta (DIY) adalah salah satu kontributor sales terbesar PT. FFI

secara nasional, yang disajikan pada Tabel 1.1 berikut :

Tabel 1.1
Average Sales per Month tahun 2004

{Rp. in Mio)
Sales Office 1 30.788.204
Sales Office 2 24.184.837
_Safes Office 3 25.282.581
Sales Office 4 18,175.144
Sales Office 5 28.800.324
Sales Office 6 26.726.352
Sales Office 7 18.484.530

Sumber : Data PT. FFI periode Januari - November 2004
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Tiap DWS dan OSB telah memiliki wilayah distribusi masing-masing, dan
diharapkan mampu memaksimalkan availibilty dan visibility produk di semua
outlet. Keberadaan produk di outlet dirasa sudah cukup baik, tetapi muncul
permasalahan yang penting adalah ketidak pastian harga di pasar yang sangat
bervariasi. Di lapangan ditemukan bahwa proses distribusi sangat dipengaruhi
oleh outlet besar (non distributor resmi PT. FFI) yang menjual dibawah harga.:
Proses distribusi yang diharapkan oleh PT. FFI tidak berjalan dengan baik,
diindikasi bahwa ini bermuara pada perilaku,para distributornya sendiri. Sangat
sulit untuk membuktikan bahwa produk yang beredar di pasar adalah hasil
distribusi yang benar dan sesuai dengan perjanjian kerja antara distributor dengan
PT. FFL. Sebagi ilustrasi, jika distributor menjual ke grosir aktif (mempunyai
team spreading) maka selain merugikan sales oleh team salesman mereka juga
team salesman distributor lain, karena penjualan dipengaruhi oleh aktifitas
penjualan oleh grosir. Akibatnya walau secara operasional distributor memperoleh
efisiensi, tetapi keuntungan marginal akan berkurang karena wilayah kerja mereka
juga dikerjakan oleh team grosir.

Hal ini mengakibatkan PT. FFI kurang bisa menfokuskan diri terhadap
strategi penjﬁalannya untuk mengantisipasi kompetitor, tetapi justru kesulitan
mengendalikan permasalahan yang timbul dari partner bisnis sebagai penjual
produk langsung ke outlet. Tugas pertama PT. FFI bukan untuk mencari
distributor mana yang melanggar perjanjian tetapi bagaimana agar perjanjian kerja
yang sangat diyakini. sebagai bisnis yang menguntungkan berjalan dengan baik

agar semuanya memperoleh benefit yang diharapkan dalam jangka yang panjang,
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Sementara sejumlah model muncul sebagai variabel yang potensial dari
perilaku dan pandangan menuju hubungan partnership, Mohr efc (1996)
menganalisis hubungan antar variabel anteseden pengaruhnya terhadap
koordinasi, kepuasan dan komitmen hubungan dengan 3 variabel utama yaitu
kepuasan, komitmen dan koordinasi. Dan Sandy D. Jap (1999) mengemukakan
coordination dan profit performance sebagai faktor kolaborasi relationship buyer
dan suplier dalam menciptakan keunggulan bersaing. Lalu Ali Mahir (2003)
dalam penelitiannya menunjukkan kualitas, komitmen dan kepercayaan hubungan
sebagai variabel yang mempengaruhi variabel kerjasama jangka panjang yang
menghasilkan keunggulan bersaing. Berdasarkan uraian di atas dan pernyataan
Johnson (1999, p:15) dalam agenda penelitian mendatang perlu dimasukkan
variabel investasi dan profitabilitas sebagai sentral strategis dalam‘ relationships
untuk memperkaya model penelitian. Maka hal ini dijadikan justifikasi dalam

penelitian ini.

1.2 Perumusan Masalah

PT. FF1 wilayah Sules Office V yang meliputi Jawa Tengah dan Daerah
Istimewa Yogyakarta mempunyai potensi sa/es yang sangat besar, tetapi proses
distribusi yang diharapkan tidak berjalan dengan semestinya. Hal ini diindikasikan
oleh aktifitas distributor, yang melakukan kegiatan penjualan melanggar
kesepakatan perjanjian kerjasama.. Karena merupakan perusahaan berbeda,
masing masing mempunyai kepentingan yang berbeda juga. PT. FFI berkeinginan

bahwa kerjasama yang dilakukan rﬁerupakan suatu hubungan jangka panjang dan
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mampu menghasilkan owrcomes yang maksimal atas kepentingan yang berbeda
agar mencapai keunggulan diantara kompetitornya. Diharapkan PT. FFI sebagai
pabrikan harus mampu membuat kebijakan terhadap variabel variabel yang
mempengaruhi terbentuknya suatu hubungan kerjasama jangka panjang dan
mampu memberi keputusan vang tegas terhadap pelanggar perjanjian kerjasama.
Berdasarkan penelitian terdahulu, penelitian ini berusaha menginterasikan
model dari penelitian terdahulu yang menggambarkan sebuah hubungan kausalitas
yang terjalin diantara variabel - variabel pembentuk strategi kerjasama jangka
panjang melaiui channel purtnership dalam meningkatkan keunggulan bersaing
yang berkelanjutan. Hal ini sangat relevan terhadap permasalahan yang dihadapi
PT. FFI dalam menjalin kerjasama / kemitraan dengan para pelaku distribusinya

agar misi deeper, wider dan stronger-nya tercapai.

1.3  Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
1. Menganalisis pengaruh komitmen hubungan dan kualitas hubungan,
terhadap peningkatan derajad strategi kerjasama jangka panjang.
2. Menganalisis pengaruh kinerja kemampulabaan terhadap pencapaian
keunggulan bersaing yang berkelanjutan.
3. Menganalisis pengaruh strategi kerjasama jangka panjang terhadap
kinerja kemamnpulabaan dan penciptaan keunggulan dalam bersaing

(competitive advantage).
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1.3.2 Kegunaan Penelitian

1.

Memberikan kontribusi bégi ilmu pengetahuan dan arahan penelitian
berikutnya khususnya bidang strategi pemasaran mengenai variabel -
variabel yang mempengaruhi.

Memberikan masukan kepada manufakturer ( PT. FFI ) dan para

distributor dalam membentuk suatu kerjasama jangka panjang dan

mencapai profitabilitas optimum agar tercipta keunggulan bersaing

yang berkelanjutan.

1.4 Sistematika Penulisan

Dalam penulisan ini, dibagi dalam 5 (lima) bab, yaitu :

1

Bab I mengenai pendahuluan, berisi latar belakang masalah yang
mendasari penelitian, tujuan yang hendak dicapai dari penelitian,
kegunaan, kemungkinan kegunaan baik secara teoritis maupun praktis.
Bab II mengenai telaah pustaka dan pengembangan model yang berisi
tentang teori dan telaah pustaka yang digunakan sebagai acuan dalam
perumusan hipotesis serta kerangka pemikiran teoritis yang dibuat
dalam suatu model struktural yang memudahkan kerangka berpikir.

Bab III berisi tentang metodologi yang meliputi design penelitian, data
dan sumber data, cara memperoleh, alat analisa yang digunakan,
populasi dan sampel yang digunakan, serta cara — cara menganalisa

data.




4. Bab I'V merupakan analisis data yang berisi tentang proses pengolahan
data, pembuatan persamaan sampai interpretasi atas data yang
diperoleh.

5. Bab V adalah bab terakhir yang merupakan kesimpulan dari semua
hasil penelitian, hal hal apa yang diperoleh dan penjabarannya,
implikasi atas suatu kebijakan dan saran — saran darn peneliti terhadap

riset mendatang.
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BAB II
TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN MODEL

2.1  Keunggulan Bersaing (Competitive Advantage)

Menurut Porter (1991) dalam Sandy D. Jap (1999, p:466) mendefinisikan
keunggulan bersaing adalah strategi benefit dari perusahaan yang melakukan
kerjasama untuk berkompetisi lebih efektif dalam market place. Strategi harus
didesain untuk mewujudkan keunggulan bersaing yang terus menerus (sustainable
compelitive advantages) schingga perusahaan mampu mendominasi pasar baru
maupun pasar lama. Hal terpenting dalam pencapaian sukses strategi yang
diterapkan adalah dengan mengidentifikasi aset perusahaan yang sesungguhnya
(genuine asset) dalam hal ini adalah rangible dan intangible traits dan sumber
daya yang membuat organisas'i itu unik. Joel Litman (2000) mengemukakan

bahwa genuine asset dalam relationship diantaranya adalah unige partner and

alliances, key vendor, uniqe competitor relationship, key customer/buyers,

Sfinancial link dan special employee/union relationship. Dyer and Singh (1998)

dalam Sandy D. Jap (1999, p:462) menjelaskan bagaimana keunggulan bersaing
dicapai dalam konteks antar organisasi. Karakteristik yang harus dijauhi dalam
relationship adalah investasi yang tidak spesifik, informasi minim, kurangnya
komunikasi serta interdepensi yang rendah. Hal tersebut tidak akan mampu
menghasilkan profit antara pabrikan dan distributor karena gagal membuat nilai
yang tidak dapat ditiru. Menurut Sandy D. Jap (1999, p:465) kolaborasi hubungan

antara pabrikan dan distributor dibangun oleh suatu usaha kerjasama yang




merupakan faktor yang memungkinkan pencapaian keunggulan bersaing, jika
tindakan kerjasama merupakan aspek yang tidak dapat ditiru kompetitor pada

proses kolaborasi merupakan sumber dari owtcomes strategic.

2.2  Kinerja Kemampulabaan (Profit Performance).

Reinartz dan Kumar (2000, p:19) menjelaskan definisi profit performance
(kinerja kemampulabaan) adalah suatu ukuran yang menunjukkan gambaran
keuntungan perusahaan dan ditampilkan dalam kualitas sumber daya, pendapatan,
laba dan keunggulan kompetitif. Kinerja kemampulabaan tidak hanya mengaéu
keuntungan individu perusahaan tetapi mengacu kepada hasil finansial yang
dihasilkan oleh saling ketergantungan usaha dan investasi yang berada dalam
hubungan tersebut. Hal ini harus konsisten dalam proses hubungan yang terjadi
antara pembeli dan suplier (Sandy D. Jap, 1999, p:466).

Peningkatan produktivitas pada perusahaan diharapkan menanamkan
investasi berkelanjutan dan menanamkan investasi berkelanjutan dan
mengkombinasikaﬁ sumber — sumber yang mereka miliki dalam langkah langkah
strategis (Asanuma, 1989; Dyer, 1992 dalam Sandy D. Jap, 1999; p:462). Suatu
hubungan organisasi bisa dijadikan suatu sumber keuntungan kompetitif dan
antara perusahaan dan relasinya menjadi unit analisis yang relevan. Day (2000,
p.24) menyatakan hubungan suatu hubungan kerjasama yang dilakukan mampu
meningkatkan kinerja kemampulabaan dan memberikan keuntungan jangka
panjang, karena pesaing tidak mampu meniru', memahami maupun menggantikan

kualitas perusahaan tersebut,‘ Reinartz dan Kumar (2000; p.19) menambahkan
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dengan mempertahankan relasi jangka panjang akan menghasilkan pemasukan
yang lebih baik serta meningkatkan kinerja kemampulabaan. Sandy D. Jap (1999,
p:477) berpendapat meskipun berkembang luasnya kepentingan dalam kolaborasi,
ada suatu kekurangan dalam pemahaman mengenai bagaimana proses
menghasilkan peningkatan kinerja kemampulabaan keuntungan kompetitif dan
meningkatkan laba, Morgan dan Hunt 1994; Seth dan Parpatiyar 1995 (dalam
Reinartz dan Kumar, 2000, p:19) mengarahkan nilai positif yang kuat antara
hubungan jangka panjang dan bertambahnya kinerja kemampulabaan perusahaan.
Bahwa dengan mempertahankan relasi hubungan jangka panjang akan
menghasilkan pemasukan yang lebih tinggi serta meningkatkan kinerja
kemampulabaan.

Kepuasan berkolaborasi akan meningkatkan aset perﬁsahaan dan prospek
kinerja kemampulabaan perusahaan. Sandy D. Jap (1999, p.471) berpendapat
meskipun berkembang luasnya kepentingan dan dalam berkolaborasi, ada suatu
kekurangén dalam pemahaman mengenai bagaimana proses peningkatan kinerja
kemampulabaan keuntungan kompetitif dan meningkatkan laba.

Penelitian ini meningkatkan pemahaman dan menjelaskan bagaimana
proses kolaborasi dalam hubungan perusahaan dan relasinya yang ditujukan untuk
mengembangkan pendapatan strategik. Pembeli dan suplier akan saling menerima
resiko atas usaha dan investasi sebab mereka termotivasi untuk mencapai hasil

dari usaha strategis mereka.

11
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2.3 Strategi Kerjasama Jangka Panjang (Sustainable Alliance Strategic)

Ganesan (1994, p:2-3) mengemukakan hubungan jangka panjang sebagai
persepsi mengenai saling ketergantungan pembeli dan pemasok baik dalam
konteks produk maupun hubungan dan diharapkan bahwa saling ketergantungan
akan bernilai bagi pembeli dalam jangka panjang. Nilai ketergantungan ini akan
membuat mereka berusaha untuk saling membangun dan menjaga atribut-atribut
yang berharga pada hubungan kerjasama mereka.

Dalam memenuhi komitmen dengan pabrikan dalam tindakan kerjasama
jangka panjang ada beberapa hal yang dilakukan distributor untuk memperkuat
kerjasama hubungan ({working partnership). Karakteristik-karakteristik yang
dilihat manufakturer dan perusahaan distribusi, menurut James A. Narus &
Anderson (1987, p:38) adalah :

a. Market Penetration Ability, didefinisikan sebagai kecakapan teknik dan
agresivitas dari kekuatan penjualan dari staf pemasaran. Seleksi yang
tepat, pelatihan dan motivasi pada tenaga tenaga profesional adalah cara
yang paling tepat bagi distributor untuk mencapai tingkat penetrasi lokal
yang diharapkan.

b. Prompt Payment of Bills, keterlambatan tagihan yang menumpuk adalah
salah satu hal yang sangat merugikan dalam bisnis. Dengan pembayaran
pada waktu, maka pabrikan dapat menyediakan usaha atau fasilitas yang
lebih baik bagi peningkatan kualitas hubungan yang dilakukan.

c. Financial Stability, sebagian besar pabrikan melihat hubungan kerjasama

untuk orientasi jangka panjang. Dengan manajemen profesional, aset dan

12
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cash flow, distributor yang memiliki kekuatan finasial merupakan partner
yang diinginkan untuk hubungan kerjasama.

d. Knowledge of the Local Market, dengan informasi tentang lokal market
yang potensial misalnya segi ukuran, keinginan konsumen dan
kecenderungan pasar, distributor akan memiliki ikatan kuat dalam
kerjasama dengan pabrikan. Dalam informasi tersebut maka pabrikan
berada dalam posisi yang lebih baik untuk membuat keputusan yang dapat

menguntungkan kerjasama hubungan tersebut.

2.4  Komitmen Hubungan (Commitment Relationship).
Menurut Morgan & Hunt (1994, p:26), komitmen didefinisikan sebagai

kepercayaan dalam hubungan kerjasama yang terjadi pada hubungan yang terus-

menerus yang sangat penting sebagai jaminan usaha untuk memelihara kerjasama-

yang mereka lakukan, Dia juga mengemukakan bahwa komitmen adalah pusat
dari hubungan pemasaran (marketing relationship). Dorsch et al (1998)
menambahkan komitmen merupakan kemampuan untuk mengembangkan
pertukaran hubungan yang baik dan menggambarkan tingkat relational boanding
yang tertinggi, komitmen juga meliputi kegiatan untuk memelihara sebuah
hubungan.

Kemudian komitmen memiliki 3 aspek yang menurut Anderson & Weitz
(1992) adalah sebuah keinginan bersama untuk mengembangkan hubungan yang
stabil, kemauan untuk berkorban dalam mempertahankan dan memelihara

hubungan dan keyakinan stabilitas akan hubungan tersebut. Morgan & Hunt
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(1994) cialam penelitiannya mengatakan komitmen hubungan kerjasama adalah
konsep kunci, memposisikan mereka sebagai variabel penghubung antara lima
anteseden yang penting yaitu biaya penghentian hubungan, manfaat hubungan,.
nilai keuntungan bersama, komunikasi dan perilaku oportunis dari lima hasil
keluaran yaitu persetujuan bersama, keinginan untuk putus hubungan, konflik
fungsional dan ketidakpastian.

Ross ef al (1997, p.:689) mengatakan komitmen untuk melakukan
hubungan jangka panjang didefinisikan sebagai kompleksitas sikap dan tingkah
laku yang mencerminkan keeratan hubungan antara dua pihak yang semakin
mendekatkan keduanya menjadi satu kesatuan, Kompleksitas ini meliputi loyalitas
kepada mitra kerja, harapan dan keinginan bahwa hubungan akan berlanjut,
keyakinan akan konsensi yang dapatkan akan bérlangsung lama, perasaan sebagai
satu kesatuan aliansi dan kerelaan untuk berinvestasi dalam hubungan tersebut
bahkan sampai kerelaan untuk memperkuat hubungan tersebut. Sedangkan
Menurut Berry & Parasuraman, 1991 (dalam Morgan R.M & Hunt S.D., 1994,
p:24) bahwa relationship marketing dibangun dengan komitmen, artinya
hubungan ters;abut akan terjadi jika ada rasa komitmen antara kedua belah pihak
dalam menjalin hubungan jangka waktu yang lama. Hubungan terjadi jika
perusahaan mampu memberikan komitmen yang tinggi kepada pelanggannya
tentunya akan memberikan kepuasan dan kepercayaan yang tinggi terhadap
pelanggannya, karena komitmen secara umum dipandang sebagai suatu kekuatan
dari tali hubungan diantara perusahaan dan pelanggan (Kim & Frazier, 1997).

Dalam menjalin hubungan jangka panjang antar perusahaan, yang perlu dilakukan
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penegasan-penegasan oleh perusahaan adalah tetap menjaga komitmen dan
kepercayaan (Berry & Pasuraman, 1991). Kesimpulan pengertian komitmen
dalam hubungan antara perusahaan adalah suatu sikap yang dilakukan perusahaan
agar hubungan yang terjalin menjadi berarti dan stabil (Anderson & B Weitz,
1992). Melalui komitmen penjagaan hubungan jangka panjang antar perusahaan
diharapkan bisa mencapai perkembangan 'dan kemanfaatan atas hubungan

tersebut.

2.5  Kaualitas Hubungan (Relationship Quality)

Kualitas hubungan menunjukkan perusahaan sebagai individu merasakan
nilai tambah dari hubungan yang terjalin diantara mercka, yang menggambarkan
kedekatan diantara perusahaan mitra. Kualitas hubungan yang tinggi akan
menimbulkan interaksi dan hubungan diantara perusahaan perusahaan yang
bersangkutan, yang akhirnya bisa dipandang sebagai aset strategik. Perusahaan
mitra berusaha mengoptimalkan potenst stratejik itu dari kualitas hubungan yang
baik (Johnson, 1999, p:6). Morgan dan Hunt (1994, p:12) berpendapat kualitas
hubungan diperhitungkan dalam membina hubungan diantara perusahaan dan
mitra bisnisnya sangat diharapkan dalam jangka yang cukup lama, di mana sangat
berkait erat dengan komitmen yang dibangun oleh mereka.

Kualitas hublingan menurut Johnson (1999, p:6-7) meliputi kepercayaan
(trust), k(;mitmen (commitment) dan kejujuran (fairness). Sedangkan Macneil
(1980, dalam Heide and John, 1992) mendefinisikan norma hubungan

diisyaratkan sebagai kelanjutan dari suatu norma yang saling melengkapi, dengan
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tiga dimensinya yaitu fleksibilitas (fexibility), pertukaran informasi (information
exchange) dan solidaritas (solidarity). Fleksibilitas didefinisikan sebagai harapan
kedua belah pihak untuk dapat saling menyesuaikan keadaan yang berubah.
Pertukaran informasi merupakan sikap saling aktif dalam menyediakan informasi
kepada partnernya, dan solidaritas merupakan harapan nilai yang tinggi dari
hubungan yang terbentuk. Dengan demikian kedua belah pihak saling memberi
dan mengisi schingga terjalin  hubungan yang langgeng dan saling
menguntungkan. Dan Mohr ef &/ (1995, p:14) dimensi-dimensi kualitas hubungan
meliputi pengawasan bersarna, pembagian yang adil (fair share) dan kejujuran

8

(fairness).

2,6  Penelitian Terdahulu

Penelitian ini mengintegrasikan kembali variabel-variabel penelitian yang
telah diteliti oleh penelitian terdahulu oleh dengan meneliti variabel yang paling
berpengaruh/dominan antara komitmen_, kualitas hubungan, strategi kerjasama
jangka panjang dan kinerja kemampulabaan dalam mencapai keunggulan bersaing
berdasarkan uraian latar belakang.

1. Morgan, RM. & Hunt S$.D. (1994) dalam jurnal penelitiannya yang
berjudul “The Commitment — Trust Theory of Relationship
Marketing” mengkaji  secara mendalam variabel komitmen dan
kepercayaan sebagai fokus utama dalam hubungan kerjasama yang

strategik.
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2. Mohr, Jakki J, Robert J Fisher and John R Nevin (1996), dalam jurnal
penelitiannya  “Collaborative ~ Communication in  Interfirm
Relationship: Moderating Effects of Integrétion and Control”.

3. Johnson, Jean L (1999), menganalis hubungan antar variabel dan
anteseden pengaruhnya terhadap kinerja kemampulabaan dan
keunggulan kompetitif dalam judulnya “Strategic Integration in
Industrial Distribution Channel: Managing the Interfirm Relationship
as a Strategic Asset”, vang didukung pula oleh penelitian Sandy D. Jap
(1999).

4. Kemudian Sandy. D Jap (1999) menganalisis hubungan antar variabel
dan anteseden pengaruhnya terhadap kinerja kemampulabaan dan

keunggulafn kompetitif.

Dibawah ini disajikan berbagai penelitian terdahulu tentang relationship
strategic scbagal referensi utama penelitian ini, seperti terlihat pada Tabel 2.1

dibawah ini.

17




81

‘Buelued eybuel

-Butesiaq ueinbBunay uep
Buelued eybuel IGajegs depeyial

Buresiag uejnhiunay
uep Buelued exbuel

ueeAeosadad
uebungni Jusawywoy

(£002) Juew 0y

uebungnu depeysay sueyyiubis Buied | japopy wonenby | eAuyniebuad uspasajue
yniebuad  jpAundwaus  uawpwoy |einjonys | [2qenea Jejue ueBungny sisijeuy eweselay 16ajeag uefiunqnH seyjeny
JUSLLISaAU] DHBISUASOIP]
1043 UONEUIPI00D
SSOUIGHOMISNU
(6661)
LI .
‘Jadwoy uenBounay feuosiaciap u e der " Apueg
uep ueege|ndisewsy afegueape Kyqedes Arejuswsidwod
elauny depetj1} anpeduwos pazijes aousnIBUo3 [BO
‘Buiestaq uenBSunsy depeis) Jysod pooyay | eAuynebuad uapasajue anjgadwo) pazijesy oo
yniebuadisq veeqeindweway elisun} wnuwxey | [2qeuea sejue uebungny sisijeuy aojeutiojad jjold $J0J0B} JUSLLIUOIAUT .
‘ueeyesniad Aenp diysuoneey pue Aupqixald A v
‘Buefued Jeug el1auny depeyia) aoe o ‘uoneIvadxe ARUYUD 6661
eybue! uebungny ueniueay depeylay | sisAjpuy Jojoeg | eduymebusd uspasajue Huopad HeR Anuguod ) uear ‘uosuyor
10ddns vaquaw ueBungny sepeny Aojeunguos | jaqeuea Jejue vebungny sisieuy uopelbaju) nbajeng afy 'souspuadaq
‘(uojeulpi00 Uep -ueBunqny UIURIUOY LBp uoneuiploo; [SqRLEA 10/UDS (9661)
WUBURIICH ‘UOLOBJSHES ) SO0 uesenday ‘iseupiooy depeyd) jusuguWes | UCHESRUNWWOY pUR aaeioqelen | WASN ¥ udor pue
jogeea  ebpey  yepeussy  Jmsod | sisfleuy sooed | eAuyniebuad uapasajue . ) 5 ._.Em_m r «.Bnom
yniebusdiaq  |ofuoy  Jainjoejnuey fiojewyuos | 1eqenuen Jejue urBungny sisyeuy uonsejseg | [04UOD JAINSEINUB “UCREIDAN) e oW
Aueyasuf 15N 7 USUHILIWSD diysuoneey
PIjuoD lolreyaq onsunpoddo
) |euopounyg UOREOJURWIWOD | (ot -G unH
aaea| o) Apsuddold sanjeA pateys | % W'y ‘ueBloy
-Buefued eybuel uefungny ‘Bugsyiew uoijejos depeysay uonesadoon 1500 UORBUILIB) UCHE[RYH
uesosynsay depeysd) yneSuadiaq | [opop uonenb3 | eAuyniebuad uapasajue
ueeAestaday uep USLLIPLIOY |eijangs | |2geuea Jejue ueBungny sisiieuy asuaasainboy Sjjjouaq UoRey
usnuURAL sisljeuy Jejy sistjeuy uening sawoah() [pgenep UBpasSARUY jIqELIEA Hjeudd wueN

NAYEPIS L HIRUS] — IM[RUSd

I'TIRqEL

T

e

“
;
!

B T e o s SO

e



2.7 Kerangka Pemikiran Teoritis

Berdasﬁrkan telaah pustaka dan penelitian terdahulu (Johnson, 1999),
Sandy D. Jap (1999), Morgan R.M & Hunt (1994), Mohr Jakki, Robert Fisher &
John R (1996) dalam penelitian ini akan mengkaji hubungan antara variabel
komitmen hubungan, kualitas hubungan yang berpengaruh kepada strategi
kerjasama jangka panjang dan kinerja kemampulabaan yang hasil akhirnya
mampu menciptakan suatu keunggulan bersaing. Kerangka pemikiran teoritis

yang mendasari penelitian ini dapat dilihat pada Gambar 2.1 :

Gambar 2.1

Kerangka Pemikiran Teoritis

—

KOMITMEN
HUBUNGAN

STRATEGI
— KERJASAMA H3
H2_ JANGKA
KUALITAS i . PANJANG KEUNGGULAN
HUBUNGAN BERSAING
... P ‘\__ 7
\\_/ /(\\_/

KINERJA
KEMAMPULABAAN

Sumber : Dikembangkan untuk penelitian ini
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2.8  Hipotesis Penelitian

Berdasarkan telaah pustaka yang menganalis pendapat peneliti — peneliti

terdahulu, dibawah ini disajikan Tabel 2.2 tentang hipotesis ~ hipotesis yang

diajukan dalam penelitian ini.

Tabel 2.2
Hipotesis yang diajukan

Semakin tinggi komitmen yang dicapai maka semakin tinggi nilai

Hipotesis | kualitas strategi kerjasama jangka panjang.
. . Semakin tinggi kualitas hubungan yang dibangun maka semakin
Hipotesis 2 A . = X .
tinggi nilai kualitas strategi kerjasama jangka panjang
Semakin tinggi nilai kualitas kerjasama jangka panjang yang
Hipotesis 3 | dibangun maka semakin tinggi nilai keunggulan bersaing
perusahaan
: ) Semakin tinggi nilai strategi kerjasama yang dicapai, semakin
Hipotesis 4 AR
tinggi nilai kinerja kemampulabaan.
Hipotesis 5 Semakin tinggi kinerja kemampulabaan yang dicapai, semakin

tinggi nilai keunggulan bersaing.

2.9  Dimensionalitas dan Definisi Operasional Variabel

2.9.1 Dimensionalitas Komitmen Hubungan

Variabel komitmen hubungan merupakan faktor yang mempengaruhi

strategi kerjasama jangka panjang. Variabel ini akan dibentuk oleh dimensi :

menghormati perjanjian, memelihara hubungan dan partisipasi. Ketiga dimensi

tersebut dapat dilihat pada Gambar 2.2 dibawah in1 :
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| Gambar 2.2

Mofdel Variabel Komitmen Hubungan

_X 1__._‘\\“\___ ,.//_—q_\\ ..
) KOMITMEN
OC I HUBUNGAN

X3

Sumber : Morgan & Hunt (1994)

Keterangan :

X1 : Menghormati Perjapjian
X2 . Memelihara Hubunéan
X3 : Partisipasi

2.9.2 Dimensionalitas Ku:éllitas Hubupgan
Variabel kualitas hub:ungan merupakan faktor yang mempengaruhi strategi

kerjasama jangka panjang. iVariabel ini akan dibentuk oleh dimensi : Saling

koordinasi kepercayaan, kerfjasama vang adil dan semangat kejujuran. Keempat

dimensi tersebut dapat dilihat pada Gambar 2.3 dibawah ini :

. i
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Gambar 2.3
Model Variabel Kualitas Hubungan

x4
X5 N
‘\( KUALITAS |
- . HUBUNGAN
X6 e\ S
,//\\\‘\__,_.___‘,/
X7 a0

Sumber : Johnson (1999}

Keterangan :

X4
X5
X6

X7

. Saling koordinasi
: Kepercayaan
. Kerjasama yang adil

: Semangat Kejujuran

2,9.3 Dimensionalitas Kinerja Kemampulabaan

Variabel kinerja kemampualabaan merupakan faktor yang mempengaruhi

strategi kerjasama jangka panjang. Variabel ini akan dibentuk oleh dimensi :

keuntungan yang tinggi (high level of joint profits), kegiatan penjualan (generated

a lot of profit) dan keuntungan yang adil (joint profit shared), yang dapat dilihat

pada Gambar 2.4 :
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Gambar 2.4

Model Variabel Kinerja Kemampulabaan

X 8 P
\\
X9 KINERJA
KEMAMPULABAAN
- /"’\‘ /
X10 | T

Sumber : Sandy D Jap (1999}
Keterangan :

X8 : Keuntungan tinggi
X9 : Kegiatan Penjualan

X 10 : Keuntungan yang adil

2.9.4 Dimensionalitas Strategi Kerjasama Jangka Panjang

Variabel strategi kerjasama jangka panjalng merupakan faktor yang
mempengaruhi keunggulan bersaing. Variabel ini akan dibentuk oleh dimensi :
kepercayaan hubungan, harapan hubungan, dan saling menjaga hubungan. Ketiga
dimensi tersebut diambil dari penelitian sebelumnya oleh Morgan & Hunt ( 1999)

dan Johnson (1999) yang dapat dilihat pada Gambar 2.5 dibawah ini :
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Gambar 2.5

Model Variabel Strategi Kerjasama Jangka panjang

X1
\ STRATEG!
T e
— PANJANG
X 13 /\

Sumber : Morgan & Hunt (1994), Johnson (1999)
Keterangan :

X 11 : Kepercayaan Hubungan
X 12 : Harapan hubungan

X 13 : Saling Menjaga Hubungan

2.9.5 Dimensionalitas Keunggulan Bersaing

Variabel keunggulan bersaing dibentuk oleh dimensi-dimensi sebagai

berikut : kepastian harga, bonus yang menarik dan tingkat market share yang

tinggi pada Gambar 2.6;

Gambar 2.6
Mode! Variabel Keunggulan Bersaing

X 14
X1 5"7 KEUNGGULAN
| BERSAING

Sumber : Sandy D. Jap (1999)
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24




Keterangan :

X 14
X15

X16

2.10 Penentuan Variabel dap Dimensi

. Kepastian harga
: Bonus yang menarik

. Market share yang tinggi

Penentuan untuk variabel dependen dan independen dalam model

penelitian ini, dapat dilihat dalam Tabel 2.3 berikut :

Tabel 2.3

Variabel Independen dan Dependen

No. Variabel Indépenden Variabel Dependen
1 | Komitmen Hubungan Strategi Kerjasama Jangka Panjang
2 | Kualitas Hubungan Strategi Kerjasama Jangka Panjang
3 | Strategi Kerjasama Jangka Panjang Kinerja Kemampulabaan

Strategi Kerjasama Jangka Panjang

Keunggulan Bersaing

Kinerja Kemampulabaan

Keunggulan Bersaing

Secara keseluruhan, penentuan atribut dan indikator serta definisi operasional

variabel yang digunakan dalam penelitian dapat dilihat dalam Tabel 2.4 berikut
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Tabel 2.4

Definisi Operasional dan Indikator Penelitian

Variabel / Atribut

Definisi Operasional

Nama Indikator

Didefinisikan sebagai X1  Menghormati perjanjian
- kepercayaan dan keinginan X2 :
Eﬁ?&:‘m:?‘ untuk memelihara nilat dari Merr?gilhall'a hubungan
9 hubungan kerjasama yang X3  Partisipasi
dibangun.
X4  Koordinasi
Didefinisikan sebagai kualitas | x5  Kepercayaan
Kualitas Hubungan | yang dirasakan responden p y .
saat membina suatu hubungan | X8  Kerjasama yang adil
X7  Semangat kejujuran
Ukuran yang menunjukkan X8  Keuntungan yang tinggi
gambaran keuntungan X9  Kegiatan penjualan
Kinerja perusahaan dan ditampilkan X10 Keuntunaan vang adil
Kemampuiabaan | dalam kualitas sumber daya, gan yang
pendapatan, laba dan
keunggulan kompetitif.
Didefinisikan sebagai situasi X11  Kepercayaan hubungan
ng‘ar}a l:a)nggota partnershlpk Xx12 Harapan hubungan
Strategi Kerjasama | D8kena bersama-sama untu .
. meraih ujuan-tujuan yang X13  Menjaga hubungan
Jangka Panjang .
saling menguntungkan dengan
koardinasi yang efektif dan
fleksibel.
X 14 Kepastian Harga
Didefinisikan sebagai X15 Bonus yang menarik
Keunggulan keunggulan yang dipercleh L
Bersaing perusahaan karena memiliki X16  Market share yang tingg

nilai yang tidak dapat ditiru.

L e AR s s s 4 % e L 4 =3 4 e T e e A a1
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BAB I
METODE PENELITIAN

Bab ini terdiri dari jenis dan sumber data, populasi dan sampling, juga metode
pengumpulan data. Teknik analisis yang diarahkan untuk menganalisis sebuah
model dari strategi kerjasama jangka panjang. Sebuah model kerangka pemikiran

teoritis telah dikembangkan pada Bab II sebagai dasar untuk penelitian ini.

3.1  Jenis dan Sumber Data
3.1.1 Data Primer

Data primer yaitu data penelitian yang diperoleh secara langsung dari
sumber asli (tidak melalui sumber perantara) dan data dikumpulkan secara khusus
untuk menjawab pertanyaan penelitian yang sesuai dengan keinginan peneliti
(Indriatoro dan Supomo, 1999, p.146-147). Data primer ini khusus dikumpulkan
untuk kebutuhan riset yang sedang berjalan. Data primer dalam penelitian ini
diperoleh melalui pembagian atau penyebaran daftar pertanyaan (kuisioner) yang
diberikan kepada para pimpinan Distributor dan OSB yang berada di PT. Frisian
Flag Indonesia Sales Office V, daerah Jawa Tengah dan Daerah Istimewa‘
Yogyakarta. |
3.1.2 Data Sekunder

Indriatoro dan Supomo (1999, p.I47)l menyatakan bahwa data sekunder

adalah data yang merupakan sumber data penelitian yang diperoleh peneliti secara

tidak langsung melalui perantara (diperoleh dan dicatat oleh pihak lain). Data
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sekunder umumnya berupa bukti, catatan atau laporah historis yang telah tersusun

dalam arsip (data dokumenter) yang dipublikasikan dan yang tidak

dipublikasikan. Data sekunder dalam penelitian ini meliputi :

1. Bahan — bahan yang berhubungan dengan topik penelitian yang diperoleh dari
jurnal-jurnal dan sumber-sumber lain yang dapat dijadikan bahan masukan
untuk mendukung penelitian.

2. Data dari PT. Frisian Flag Indonesia cabang Semarang tentang data

distributor, OSB dan sales.

3.2  Populasi dan Sampling

Populasi untuk obyek penelitian ini adalah pimpinan distributor dan OSB
dari PT. Frisian Flag Indonesia wilayah Sales Office V ( Jawa Tengah dan DIY )
yang berjumlah 106 ( 17 Distributor dan 89 OSB ), karena kontribusi mereka pada
sales skala nasional yang cukup besar. Dalam penelitian ini tidak akan
menggunakan sampel tetapi menggunakan seluruh anggota populasi sebagai

responden.

3.3 Metode Pengumpulan Data

Data dikumpulkan menggunakan metode wawancara berdasarkan daftar‘
pertanyaan kepada responden. Metode wawancara adalah percakapan dua arah
atas inisiatif pewawancara untuk memperoleh responden (Cooper dan Emory,
1997, p.289). Adapun keuntungan menggunakan wawancara adalah

kemampuaanya dalam mengeksplorasi topik penelitian secara mendalam,
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mencapai derajat kontrol pewawancara yang tinggi dan memberikan keleluasaan
bagi pewawancara untuk mengatasi situasi-situasi tertentu.

Adapun daftar pertanyaan yang diajukan pada responden untuk
mendapatkan data tentang variabel-variabel yang diukur dalam penelitian ini.
Pernyataan-pernyataan dalam daftar pertanyaan tertutup dibuat dengan
menggunakan skala 1-10. Responden dipersilakan untuk mengisi semakin kekiri
semakin tidak setuju dan begitu kebalikannya kekanan untuk pernyataan tingkat

persetujuan.

3.4  Uji Validitas dan Reliabilitas

Sebelum pengambilan data dilakukan, terlebih dahulu dilakukan pengujian
validitas dan reliabilitas terhadap daftar pertanyaan yang digunakan.
3.4.1 Uji Validitas

Uji validitas ini dilakukan dengan tujuan mengetahui kehandalan
kueisioner. Kehandalan kuisioner mempunyai arti bahwa kuisioner mampu
mengukur apa yang seharusnya diukur. Hasil dari uji ini cukup mencerminkan
topik yang sedang diteliti. Alat bantu uji ini bisa dengan program SPSS dengan
melihat korelasi Pearson’s Product Moment untuk masing masing item
pertanyaan dengan skor uji total.
3.4.2 Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas merupakan uji kehandalan untuk mengetahui seberapa jauh
suatu alat ukur yang dipakai dalam penelitian dapat diandalkan atau dipercaya.

Kehandalan berkaitan dengan estimasi sejauh mana suatu alat ukur dilihat dari
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stabilitas atau konsistensi internal dan informasi, jawaban atan pertanyaan, jika
pengukuran atau pengamatan dilakukan berulang. Apabila suatu alat ukur
digunakan berulang dan dan hasil yang diperoleh relatif konsisten maka alat ukur

tersebut dianggap handal (reliable).

3.5 Teknik Analisis
Analis data dan intepretasi untuk penelitian yang ditujukan untuk
menjawab pertanyaan-pertanyaan penelitian dalam rangka mengungkap fenomena

sosial tertentu. Metode yang dipilih untuk analisis harus sesuai dengan pola

penelitian dan variabel yang akan diteliti. Untuk penelitian ini akan digunakan

SEM (The Stractural Equation Modelling) dari paket perangkat lunak statistik
AMOS versi 4 dalam model dan pengka'jian hipotesis. Model persamaan
struktural SEM adalah sekumpulan teknik-teknik statistikal yang memungkinkan
pengujian sebuah rangkaian hubungan relatif rumit secara simultan (Ferdinand,
2000, p.181).

Tampilnya model yang rumit membawa dampak bahwa kenyataannya
proses pengambilan keputusan manajemen adalah sebuah proses yang rumit atau
merupakan sebuah proses yang multidimensional dengan berbagai pola hubungan
kausalitas yang berjenjang. Berbagai alat analisis untuk penelitian
multidimensional diantaranya 1) Analisis Faktor Exploratori, 2) Regresi
Berganda, 3).Analisis Diskriminan. Alat-alat analisis ini mempunyai kelemahan
pada keterbatasannya suatu hubungan pada satu waktu. Keunggulan SEM dalam

penelitian manajemen adalah kemampuannya untuk mengkonfirmasi dimensi-
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dimensi dari sebuah konsep atau faktor yang sangat lazim digunakan dalam

manajemen serta mengukur pengaruh hubungan-hubungan secara teoritis

(Ferdinand, 2000, p:5).

Untuk membuat pemodelan yang lengkap perlu dilakukan langkah-

langkah sebagai berikut :

1.

Pengembangan model berbasis teori

Langkah pertama dalam pengembangan model SEM adalah pencarian atau
pengembangan model yang mempunyai justifikasi teoritis yang kuat. Seorang
peneliti harus melakukan serangkaian telaah pustaka yang intens guna
mendapatkan justifikasi atas model teoritis yang dikembangkan. SEM
digunakan bukan untuk menghasiikan sebeuah model, tetapi digunakan untuk
mengkonfirmasikan model teoritis tersebut melalui data empirik.
Pengembangan diagram alur (path diagram).

Path diagram akan mempermudah peneliti untuk melihat hubungan-hubungan
kausalitas yang ingin diuji. Peneliti biasanya menggunakan “construct” atau.
“factor” yaitu konsep-konsep yang memiliki pijakan teoritis yang cukup untuk
menjelaskan berbagai bentuk hubungan. Konstruk-konstruk yang dibangun
dalam diagram alur dapat dibagi menjadi dua kelompok, yaitu kelompok
eksogen yang dikenal scbagai “source vafiables” atau “independent variables”
yang tidak diprediksi oleh variabel lain dalam model. Kelompok konstruk
Endogen adalah faktor-faktor yang diprediksi oleh satu atau beberapa
konstruk endogen lainnya. Konstruk Eksogen hanya dapat berhubungan

kausal dengan konstruk endogen.
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3. Konversi diagram alur ke dalam serangkaian persamaan struktural dan
spesifikasi model pengukuran.
Setelah model dikembangkan dan digambarkan dalam sebuah diagram alur,
peneliti dapat mulai mengkonversi spesifikasi model tersebut ke dalam
rangkaian persamaan. Persamaan-persamaan struktural yang dibangun atas
pedoman sebagai berikut :

Variabel Endogen = Variabel Eksogen + Variabel Eﬁdogen + Error

Persamaan spesifikasi model pengukuran yaitu menentukan variabel mana,
mengukur konstruk mana, serta menentukan serangkaian matriks yang

menunjukkan korelasi yang dihipotesakan antar konstruk dan model.

4. Memilih matriks input dan estimasi model.
Setelah model dispesifikasi secara lengkap, langkah berikutnya adalah
memilih jenis input dan estimasi model yang sesuai. SEM hanya
menggunakan matriks varians / kovarians atau matriks korelasi sebagai data
input untuk keseluruhan estimasi yang dilakukan. Matriks kovarian digunakan
karena dapat menunjukkan perbandingan yang valid antara populasi yang'
berbeda atau sampel yang berbeda, dimana hal tersebut tidak dapat dilakukan

oleh korelasi (Ferdinand, 2002, p:46).
5. Menilai kemungkinan munculnya masalah identifikasi.

Problem identifikasi pada prinsip adalah kondisi dimana model yang sedang

dikembangkan tidak mampu menghasilkan suatu estimasi yang unik. Bila
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setiap kali estimasi dilakukan muncul problem identifikasi, maka sebaiknya

model dipertimbangkan ulang dengan mengembang lebih banyak konstruk.

Problem identifikasi dapat muncul melalui gejala — gejala (Ferdinand, 2002,

p:50) :

a.

b.

Standard error untuk satu atau beberapa koefisien adalah sangat besar.
Program tidak mampu menghasilkan matriks informast yang seharusnya
disajikan. |
Muncui angka-angka yang aneh seperti adanya varians error yang negatif.
Munculnya korelasi yang sangat tinégi antar koefisien estimasi yang

didapat.

Masalah identifikasi dapat diketahui dengan melakukan langkah-langkah

sebagai berikut (Ferdinand, 2002, p:46-51) :

a.

Dengan starting value yang berbeda dilakukan estimasi model
berulangkéli. Apabila model tidak dapat konvergen pada titik yang sama
setiap kali estimasi dilakukan maka ada indikasi telah terjadi masalah
identifikasi.

Mode} diestimasi lalu angka koefisien dari salah satu variabel dicatat.
Koefisien tersebut ditentukan sebagai sesuatu yang fit pada variabel
tersebut kemudian dilakukan estimasi ulang. Apabila overal fit index
berubah total dan jauh berbeda dari sebelumnya, maka dapat diduga

adanya masalah identifikasi.

i
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6. Evaluasi Kriteria Goodness-of-fit
Pada langkah ini kesesuaian model dievaluasi melalui .telaah terhadap
berbagai kriteria goodness-of-fit. Untuk itu langkah pertama yang dilakukan
adalah mengevaluasi apakah data yang digunakan dapat memenuhi asumsi-
asumsi SEM yaitu ukuran sampel, normalitas dan linieritas, outliers serta
multikolinieritas dan singularitas. Jika asumsi sudah dipenuhi, maka model
tersebut dapat diuji melalui berbagai cara dengan uji kesesuaian dan uji
statistik. Untuk uji kesuaian dan uji statistik diperlukan beberapa indeks’
kesesuaian dan cur-off nilainya untuk digunakan dalam menguji apakah
sebuah model dapat diterima atau tidak adalah sebagai berikut (Ferdinand,

2002, p:55-61):

- Chi Square Statistik merupakan uji statistik adanya perbedaan antara
matriks kovarians populasi dan matriks kovarians sampel. Chi Square
bersifat sensitif terhadap besarnya sampel yang digunakan. Sebuah model
dianggap baik atau memuaskan apabila nilainya rendah.

- RMSEA (The Root Mean Square Error of Aproximation), yang
menunjukkan goodness of fit yang dapat diharapkan bila model diestimasi
dalam populasi (Hair ez @/, 1995, p:175). Nilai RMSEA yang lebih kecil
atau sama dengan 0,08 merupakan indeks untuk dapat diterimanya model
yang menunjukkan sebuah close fit dari model itu berdasarkan degress of

freedom (Browne & Cudeck, 1993 dalam Ferdinand, 2000, p:53).
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GF1 (Goodness of Fit Index), adalah ukuran non statistikal yang
mempunyai rentang antara 0 (poor fif) sampai dengan 1.0 (perfect fit).
Nilai yang tinggi dalam index ini menunjukkan sebuah better fi.

AGFI (Adjusted Goodness of Fit Index), dimana tingkat penerimaan yang
direkomendasikan adalah bila AGFI mempunyai nilai sama dengan atau
lebih besar dari 0.90 (Hair ef @/, 1995; Hulland et af., 1996 dalam
Ferdinand, 2000, p:56).

CMIN/DF, adalah The Minimum Sample Discrepancy Function yang
dibagi dengan Degree of Freedom. CMIN/DF tidak lain adalah statistik
chi-square, y2 dibagi DF-nya disebut y’relatif. Bila nilai z’relatif
kurang dari 2.0 atau 3.0 adalah indikasi dari acceptable fit antara model
dan daﬁ (Arbuckle, 1997 dalam Ferdinand, 2000, p:56).

TLI (Tucker lewis Index), merupakan incremental index yang
membandingkan sebuah model yang diuji terhadap sebuah baseline model,
dimana nilai yang direkomendasikan sebagai acuan untuk diterimanya
sebuah model adalah > 0.095 (Hair ef al., 1995, p:175) dan nilai yang
mendekati 1 (satu) menunjukkan « very good fit (Arbuckle, 1997 dalam
Ferdinand, 2000, p:57).

CFI (Comparative Fit Index), dimana bilai mendekati 1 berindikasi bahwa
tingkat fit yang paling tinggi (Arbuckle, 1997 dalam Ferdinand, 2000,

p:58). Nilai yang direkomendasikan adalah CFI120.95
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7. Interpretasi dan Modifikasi Model

Langkah terakhir adalah menginterpretasikan dan memodifikasikan model
bagi model — model yang tidak memenuhi syarat pengujian yang dilakukan.
Setelah model diestimasi, residualnya haruslah kecil atau mendekati nol dan
distribusi frekuensi dari kovarians ersidual harus bersifat simetrik (Ferdinand,
2002, p:64). Pada tahap ini model yang sedang dikembangkan akan di
interpretasikan dan bagi model yang tidak memenuhi syarat pengujian
dilakukan modifikasi. Perlunya adanya modifikasi dapat dilihat dari jumlah
residual yang dihasilkan model tersebut.

Hair et al, 1995 (dalam Ferdinand, 2002, p:65-66) memberikan sebuah
pedoman untuk mempertimbangkan perlu tidaknya ﬂlodiﬁkasi sebuah model
yaitu dengan melihat jumlah residual yang dihasilkan model. Batas keamanan
untuk jumlah residual adalah 5 persen. Bila lebih besar maka sebuah
modifikasi mulai perlu dipertimbangkan, Apabila ditemukan yang lebih besar
lagi (>2,58), maka cara lain dalam modifikasi adalah dengan
mempertimbangkan untuk menambah sebuah alur baru terhadap model yang
diestimasi. Modiflikasi dapat dilakukan dengan menambah indeks modifikasi,
yang memberikan gambaran mengenai mengecilnya nilai chi-square bila

sebuah koefisien di estimasi.
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BABIV
ANALISIS DATA

4.1 Pendahuluan

Pada bab IV ini disajikan gambaran data penelitian yang diperoleh dart
tanggapan reponden, proses pengolahan data dan analisis hasil pengolahan data
tersebut. Hasil pcngo‘lahan data selanjutnya akan digunakan sebagai dasar untuk
analisis dan menjawab hipotesis penelitian yang diajukan pada bab terdahulu.

Analisis data yang adalah digunakan dalam penelitian ini adalah fu/l model
of Structural Equation Modeling (SEM) dengan terlebih dahulu melakukan
pengujian dimensi-dimensinya dengan confirmatory factor analysis yang
merupakan langkah awal pada proses analisis SEM. Kedua analisis yang
dilakukan ini terdini dari tujuh langkah untuk mengevaluasi kriteria goodness of fit
dari model penelitian yang diajukan. Selanjutnya setelah diketahui semua hasil
pengolahan data, selanjutnya akan dibahas dan yang terakhir adalah menarik

kesimpulan yang didasarkan pada hasil analisis hasil tersebut.
4.2. Proses dan Hasil Analisis Data

Dalam penelitian ini teknik analisis data yang digunakan adalah Strucrural

Equation Modelling (SEM) yang terdiri dari tujuh tahap yaitu:

37




4.2.1. Pengembangan Model Teoritis

Model teoritis dalam penelitian ini telah digambarkan pada bab 1I. Model
penelitian tersebut terdiri dari 16 indikator untuk' menguji adanya hubungan
kausalitas sebagaimana diajukan pada bab sebelumnya.

4.2.2. Pengembangan Diagram Alur Path (path diagram)

Hasil pengembangan teoritis tersebut selanjutnya akan dinyatakan dalam
bentuk diagram jalur (path diagram) untuk pengujian model penelitian secara
statistik sebagaimana telah digambarkan pada bab III. Program AMOS 4.01 akan
digunakan dalam anaiisis data,

4.2.3. Persamaan Pengukuran dan Persamaan Struktural

Model yang telah dinyatakan dalam diagram alur tersebut selanjutnya
dinyatakan dalam persamaan struktural dan persamaan spesifikasi model
pengukuran (measurement model) sebagaimana telah diterangkan dalam bab III.
4.2.4. Pemilihan Matriks Input dan Estimasi Model

Structural Equational Modeling (SEM) berbeda dengan teknik analisis
data multivariat lainnya. Input data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
matrik varians/kovarians. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini berjumlah
106 responden. Matriks kovarian digunakan karena memiliki keuntungan dalam
memberikan perbandingan yang valid antar populasi atau sampel yang berbeda,
yang kadang tidak memungkinkan jika menggunakan model matriks korelasi.
Selain itu penelitian untuk menguji kausalitas, lebih baik dengan menggunakan

matriks kovarians (Ferdinand, 2000, p.27).
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Teknik estimasi yang digunakan adalah maximum likelihood estimation
model yang dilakukan secara bertahap yakni estimasi measurement model dengan
teknik confirmatory factor analysis dan structural equation model, yang
dimaksudkan untuk melihat kesesuaian model dan hubungan kausalitas yang
dibangun.

4.2.5. Analisis Faktor Konfirmatori (Confirmatory Factor Analysis)

Analisis faktor konfirmatori ini merupakan tahap pengukuran terhadap
dimensi-dimensi yﬁng membentuk variabel laten dalam model penelitian.
Variabel-variabel laten atau konstruk yang digunakan pada model penelitian ini
terdiri dari 5 wvariabel laten dengan jumlah keseluruhan terdiri dari 16 dimensi.
Tujuan dari analisis faktor konfirmatori adalah untuk menguji unidimensionalitas
dari dimensi-dimensi pembentuk masing-masing variabel laten.
4.2.5.1 Analisis Faktor Konfirmatort Konstruk Eksogen

Hasil analisis faktor konfirmatori ini adalah pengukuran terhadap dimensi-
dimensi yang membentuk variabel laten dalam model penelitian. Variabel-
variabel laten atau konstruk cksogen terdiri dari 2 variabel laten dengan 7
observed variabel. Hasil pengolahan data untuk analisis faktor konfirmaton
konstruk eksogen dintunjukkan pada Gambar 4.1, Tabel 4.1 dan Tabel 4.2

Hasil analisis pengolahan data terlihat bahwa semua konstruk yang
digunakan untuk membentuk sebuah model p:?nelitian, pada proses analisis faktor
konfirmatori telah memenuhi kriteria goodness of fit yang telah ditetapkan. Nilai
probabilitas pada analisis ini menunjukkan nilai diatas batas signifikansi yaitu

sebesar 0.431 atau diatas 0.05, nilai ini menunjukkan bahwa hipotesis nol yang
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menyatakan bahwa tidak terdapat perbedaan antara matriks kovarian sampel

dengan matriks kovarian populasi yang diestimasi dapat diterima, dengan

demikian, konstruk-konstruk pada model penelitian dapat diterima.

Gambar 4.1
Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Eksogen

CONFIRMATORY FACTOR ANALYSIS
CONSTRUCT EXOGEN

UJdI MODEL

df = 13.
Prob = .431

5 v
‘e“*ﬁm T el
@ Yoo i) AGF1 < 902
L§‘3)—.‘|_X§ f‘ .74 ‘\ . CF‘ =.'999

= 7
et *}E‘QZ' Kualitas &

(e —W e Jugg - Hubungan/
(e—¥xr &

Chi Square = 13.225

Chi square / df = 1.017

Sumber : Data penelitian yang diolah
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Tabel 4.1
Hasil Pengujian Kelayakan Model
Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Eksogen

Chi - Square (df = 13) < 22.362 13.225 Baik
Probability 2 0.05 0.431 Baik
RMSEA < 0.08 0.013 i Baik
GFI 2 0.20 0.968 Baik
AGFT 2 0.50 0.932 Baik

] LI £ 2.00 0.999 Baik

i CFI 2 0.95 0.999 Baik
Sumber : Data penelitian yang diolah

Tabel 4.2
Standardized Regression Weight
Pada Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Eksogen

Estimate| Std. Est S.E. C.R. P

%3 <~~ Komitmen_ Hubungan 1.000 0.745

X2 <~- Komitmen_Hubungan 1.150 0.800 0.270 | 6.754 | 0.000

%1 <-- Komitmen Hubungan 1.133 0.768 | 0.169 | 6.710 | 0.000

®7 <-- Kualitas_ Hubungan 1.000 0.74%9

%6 <-- Kualitas_ Hubungan 1.065 0.757 0.147 | 7.253 10.000
%5 <-- Kualitas_Hubungan 0.938 | 0.743 | 0.132 |7.127 | 0.000
%4 <-- Kualitas Hubungan 1.117 | o0.816 | 0.145 | 7.705|0.000
! Sumber : Data penelitian yang diolah

menunjukkan wunidimensionalitas.

= e B S ol SR Y SR Lo T

Dari hasil pengolahan data di atas, juga terlihat bahwa setiap indikator atau
dimensi pembentuk masing-masing variabel laten menunjukkan hasil baik, yaitu
nilai CR diatas 1,96 dengan P lebih kecil dari pada 0,05. Dengan hasil ini, maka
dapat dikatakan bahwa indikator-indikator pembentuk variabel laten telah

Selanjutnya berdasarkan analisis faktor
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konfirmatori ini, maka model penelitian dapat digunakan untuk analisis
selanjutnya tanpa modiﬁ‘kasi atau penyesuaian-penyesuaian.
4.2.5.2 Analisis Faktor Koufirmatori Konstruk Endogen

Variabel-variabel laten atau konstruk eksogen terdiri dari 3 variabel laten
dengan 9 observed variable. Hasil pengolahan data untuk analisis faktor

konfirmatori konstruk endogen adalah sebagai berikut :

1

Gambar 4.2

Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Endogen

| MODEL
CONFIRMATORY FACTOR ANALYSIS I Mo
CONSTRUCT INDOGEN C%{hi S2ciuare = 26.346
i Prob = .336
@) A Chi square / df = 1.008
48 ¢ .64 ¢.53 RMSEA = .031
| E‘@ GF) = .945
a0, AGF| = 897
s~ |, .73 TLI = .988
Py CFl=.992
Strategt
Kerjasana . 45
Jangka )*_\\
Panjal:l_g/. \ . 59
. 14 e1d
o TT7

. - ~
Keunggutan -~ 71 51 .
(Bersaing J i\ ".““'( 9@
T H 7 53 -—\J
Kinerja ’ e (e‘lB
Kemampulab’aﬁu)p a7 = 18

Sumber : Data penelitian yang diolah
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Tabel 4.3
Hasil Pengujian Kelayakan Model
Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Endogen

Good?;:;ﬂ:f Fit Cut-off Value Hasil Analisis E:;i::fi
gﬁ;‘ - Square (df = < 36.415 26.346 Baik
Probability 2 0.05 0.33¢6 Baik
RMSER < 0.08 0.031 Baik
GFI 2 0.90 0.945 Baik
AGFT 20.90 | g.g97 | Marginal
S s 2.00 . 968 Baik
B | ‘> G35 S I S

Sumber : Data penelitian yang diolah -

Tabel 4.4
Standardized Regression Weight
Pada Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Endogen

Estimate|Std. Est| S.E. C.R. P
x16 <-- Keunggulan Bersaing 1.057 0.730 | 0.171 6.187 0.000
x15 <-- Keunggulan Bersaing 0.914 0.711 [ 0.150 6.108 0.000
x14 <-- Keunggulan Bersaing 1.000 0.771

Strategi_Kerjasana_ Jangk

X1l <-- . 1.060 0.689%
a Panjang

x12 < Strategi Kerjasana Jangk| ; ,cq | ,800 |0.208 | 6.028 |0.000
a_ Panjang

x13 <-- Strategl Rerjasama Jangk| , g9 | 0.726 |0.152 | 5.917 | 0.000
a_Panjang

®10 <~- Kinerja_Kemampulabaan 1.000 0.717

®9 <-- Kinerja Kemampulabaan l1.040 0.779 | 0.164 6.331 | 0.000

%8 <-- Kinerja_Kemampulabaan 0.886 0.764 | 0.140 6.308 0.000

Sumber : Data penelitian yang diolah

Hasil analisis pengolahan data terlihat bahwa semua konstruk yang
digunakan untuk membentuk sebuah model penelitian, pada proses analisis faktor
konfirmatori telah memenuhi kriteria goodness of fit yang telah ditetapkan. Nilai

probabilitas pada analisis ini menunjukkan nilai di atas batas signifikansi yaitu
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sebesar 0.336 atau diatas 0.05, nilai ini menunjukkan bahwa hipotesis nol yang
menyatakan bahwa tidak terdapat perbedaan antara matriks kovarian sampel
dengan matriks kovarian populasi yang diestimasi dapat diterima, dengan
demikian, konstruk-konstruk pada model penelitian dapat diterima.

Dari hasil pengolahan data di atas, juga terlihat bahwa setiap indikator atau
dimensi pembentuk masing-masing variabel laten menunjukkan hasil baik, yaitu
nilai CR diatés 1,96 dengan P lebih kecil dari pada 0,05. Dengan hasil ini, maka
dapat dikatakan bahwa indikator-indikator pembentuk variabel laten telah
menunjukkan unidimensionalitas.  Selanjutnya berdasarkan analisis faktor
konfirmatori 'ini, maka model penelitian dapat digunakan untuk analisis

selanjutnya tanpa modifikasi atau penyesuaian-penyesuaian.

4.2.5.3 Analisis Structural Equation Modelling

Analisis selanjutnya adalah analisis Structural Equation Model (SEM)
secara full model, setelah dilakukan analisis terhadap tingkat unidimensionalitas
dari indikator-indikator pembentuk variabel laten yang diuji dengan confirmatory
factor analysis. Analisis hasil pengolahan data pada tahap full model SEM
dilakukan dengan melakukan uji kesesuaian dan uji statistik. Hasil pengolahan
data untuk analisis full model SEM ditampilkan pada Gambar 4.3, Tabel 4.5 dan

Tabel 4.6
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Gambar 4.3

Hasil Pengujian Structural Equation Model (SEM)

STRUCTURAL EQUATION MODELING

) e e

Komitmen
Hubungan

37

™~ Strategi
Ketjasama
Jangka
. Panjang
' Keunggulan
. s BersaLrE/
28 - 27
o ,/’} Pl
Kinetja > (z3

emamputabaa

UJI MODEL

Chi Square = 100.550
df =98

Prob = .410

Chi square / df = 1.026
RMSEA = .016
GFl=.800

AGFI = .861

TLi = .995

CFl = 926

! 53
T3 M5 e—{e18

Sumber ; Data pénelitian yang diolah

Uji terhadap hipotesis model menunjukkan bahwa model ini sesuat dengan

data atau fit terhadap data yang digunakan dalam penelitian adalah seperti terlibat

pada Tabel 4.5 berikut ini :
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Tabel 4.5
Hasil Pengujian Kelayakan Model
Structural Equation Mode! (SEM)

Goodness of Fit Indeks Cut-off Value A::lsj.lslis E‘;::xlsl
Chi - 8guare {df = 98) Kecil ( < 122.108) 100.530 Baik
Probability s > 0.05 0.420 Baik
RMSEA < 0.08 | o.o1s Baik
GFI 2 0.90 0.900 Baik
AGFI o > 0.90 0.861 Marginal
TLI - £ 2.00 0.995 Baik
cer 2 0.95 0.996 Baik

Sumber : Data penelitian yang diolah

Untuk uji statistik terhadap hubungan antar variabel yang nantinya
digunakan sebagai dasar untuk menjawab hipotesis penelitian yang telah diajukan.
Uji statistik hasil pengolahan dengan SEM dilakukan dengan melihat tingkat
signifikansi hubungan antar variabel yang ditampakkan melalui nilai Probabilitas
(p) dan dan Critical Ratio (CR) masing-masing hubungan antar variabel.

4.2.6 Analisis Identifikasi Model

Problem identifikasi pada prinsipnya adalah problem mengenai
ketidakmampuan dari-model yang dikembangkan untuk menghasilkan estimasi
yang unik. Gejala-gejala problem identifikasi antara lain:

1. Standard error untuk satu atau beberapa koefisien adalah sangat besar.

o

Program tidak mampu menghasilkan matrik informasi yang seharusnya
disajikan.

3. Muncul angka-angka yang aneh seperti adanya varians error yang negatif.
4. Muncul korelasi yang sangat tinggi antar koefisien estimasi yang didapat

(misalnya lebih dari 0.9).
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4.2.7 Evaluasi kriteria Goodness of Fit

Pengujian kesesuain model dilakukan melalui telaah terhadap kriteria
goodness of fit seperti yang telah diuraikan pada bab III. Secara singkat kriteria
(goodness of fit) seperti Tabel 4.8 sudah terpenuhi meskipun nilai AGFI diterima
secara marginal. )
4.2.7.1 Evaluasi Normalitas Data

Pengujian selanjutnya adalah melihat tingkat normalitas data yang
digunakan dalam penelitian ini. Pengujian ini adalah dengan mengamati nilai
skewness data yang digunakan, apabila nilai CR pada skewness data berada pada
rentang antara - 2.58 dan 2,58 pada tingkat signifikansi 0.01. Hasil pengujian

normalitas data ditampilkan pada Tabel 4.6

Tabel 4.6
Normalitas Data
min Max skew C.r. kurtosis c.r.
X190 4,000 10.000 -0.372 -1.582 -0.611 -1.284
X9 5.000 10.000 ~-0.393 -1.650 '-0.720 -1.512
X8 5,000 10,000 -0.385 -~1.617 -0,321 -0.675
X1 6.000 10.000 .0.279 1.174 -1.108 -2.328
X2 6.000 10.000 0.075 0.317 -0.858 -1.803
X3 6,000 10.000 -0.169 -0.711 -0,993 -2.086
X15 5.000 10.000 =-0.182 -0.765 -0.472 -0.992
X16 4.000 10.000 ~-0.446 ~1.876 -0.421 -0.884
X114 5.000 10.000 -¢.316 -1.330 -0,391 -0.821
X7 5.00¢0 10,000 -0.,129 -0.543 -0.967 -2.033
X13 5.000 10,000 -0.457 -1.922  -0.228 -0.480
X1z 5.000 10.000 -0,183 ~0.770 -0.937 -1.970
x11 4.000 10.000 -0.443 -1,862 ~0.4¢4 -1.039
x4 5.000 10.000 -0.501 -2.105 -0.557 =-1.171
x5 4,000 10.000 -0.338 -1.420 -0,495 -1,039
X6 4,000 10.000 -0.328 -1.380 -0.825% =1.734
Multivariate 10,205 2,189

Sumber : Data primer yang diolah
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Dari hasil pengolahan data yang ditampilkan pada Tabel 4.7. terlihat
bahwa tidak terdapat nilai C.R. untuk skewness dan kurtosis untuk wnivariate
maupun multivariate yang berada diantara rentang -2.58 dan 2.58. Dengan
demikian maka data penclitian yang digunakan telah memenuhi persyaratan
normalitas data, atau dapat dikatakan bahwa data penelitian telah terdistribusi
normal.
4.2.7.2 Evaluasi atas Outlier

Evaluasi atas outlier univariat dan outlier multivariat disajikan pada

bagian berikut ini:

4.2.7.2.1 Multivariate Outliers

Evaluasi terhadap multivariate outliers perlu dilakukan karena walaupun
data yang dianalisis menunjukkan tidak ada outliers pada tingkat univariate, tetapi
observasi-observasi itu dapat menjadi owt/iers bila sudah dikombinasikan. Jarak
Mabhalonobis (Mahalonobis Distance) untuk tiap-tiap observasi dapat dihitung dan
akan menunjukkan jarak sebuah observasi dari rata-rata semua variabel dalam
sebuah ruang multidimensional (Hair, ef a/ 1995 dalam Ferdinand, 2002)

Untuk menghitung mahalonobis distance berdasarkan nilai chi-square pada

derajad bebas sebesar 16 (jumlah indikator) pada tingkat p<0.001 adalah cf] 6,001

= 39.525 (berdasarkan tabel distribusi ¢’ ). Dari hasil pengolahan data dapat
diketahui bahwa jarak mahaianobis maksimal 30,828. Jadi dalam analisis ini tidak

ditemukan adanya outlier.
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4.2,7.2.2 Uji Univariate Qutliers

Pengujian ada tidaknya owutlier univariate dilakukan dengan menganalisis
nilai Z score dari data penelitian yang digunakan. Apabila terdapat nilai Z score
berada pada rentang lebih besar dari -3 dan 3, maka akan dikategorikan sebagai

outlier. Hasil pengolahan data untuk pengujian ada tidaknya outlier ada pada

Tabel 4.7
Tabel 4.7
Pengujian Univariate Qutlier
Descriptive Statistics

N Minimum | Maximum Mean Std. Deviation
Zscore(X1) 106 | -1.79149 1.58447 | .0000000 1.0000000
Zscore(X2) 106 | -2.18240 1.77203 | .0000000 1.0000000
Zscore(X3) 106 | -2.23583 1.48179 | .0000000 1.0000000
Zscore(X4) 106 | -1.94228 1.48908 | .0000000 1.0000000
Zscore(X5) 106 -2.63686 1.79876 | .0000000 1.0000000
Zscore(X6) 106 | -2.39975 1.60613 | .0000000 1.0000000
Zscore(X7) 106 | -1.61925 1.85525 | 0000000 1.0000000
Zscore(X8) . 106 | -2.06482 1.72188 | .0000000 1.0000000
Zscore(X9) 106 | -1.95376 1.33352 | .0000000 1.0000000
Zscore(X10) 106 | -2.33746 1.43570 | .0000000 1.0000000
Zscore(X11) 106 | -2.45889 1.63563 | .0DOOCOD 1.0000000
Zscore(X12) 106 | -1.61185 1.54048 | .0000000 4.0000000
Zscore{X13) 106 -2.27024 1.72719 | .0000000 1.0000000
Zscore{X14) 106 -2.30594 1.51327 | .0000000 1.0000000
Zscore(X15) 106 | -2.20240 1.64998 | .0000000 1.0000000
Zscore(X16) 106 | -2.72592 1.38234 | .0000000 1.0000000
Valid N (listwise) 106

Sumber : Data penelitian yang diolah

4.2.7.3 Evaluasi atas Multicollinearity dan Singularity
Pengujian data selanjutnya adalah untuk melthat apakah terdapat
multikolinearitas dan singularitas dalam sebuah kombinasi variabel. Indikasi

adanya multikolinearitas dan singularitas dapat diketahui melalui nilai determinan
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matriks kovarians yang Dbenar-benar kecil, atau mendekati nol. Dan hasil
pengolahan data nilai determinan matriks kovarians sampel adalah :

Determinant of Sample Covariance Matrix = 2.2658°°" = 22,658

Dari hasil pengolahan data tersebut dapat diketahui nilai determinan
mairiks kovarians sampel berada jauh dari nol. Dengan demikian dapat dikatakan
bahwa data penelitian yang digunakan tidak terdapat multikolinearitas dan

singularitas.

4.2.8 Interpretasi dan modifikasi model

Pada tahap terakhir ini akan dilakukan interpretasi model dan
memodifikasi model yang tidak memenuhi syarat pengujian. Setelah model di
estimasi, residualnya haruslah kecil atau mendekati nol dan distribusi frekwensi
dari kovarian residual harus bersifat simetrik.

Batas keamanan untuk jumlah residual adalah 5%. Bila jumlah residual
lebih besar dari 5% dari semua residuzi'l kovarians yang dihasilkan oleh model,
maka sebuah modifikasi perlu dipertimbangkan dengan catatan ada landasan
teoritisnya. Selanjutnya bila ditemukan bahwa nilai residual yang dihasilkan oleh
model itu cukup besar (>2.58), maka cara lain dalam memodifikasi adalah dengan
mempertimbangkan untuk menambah sebuah alur baru terhadap model yang
diestimasi itu. Cut—off value sebesar £ 2,58 dapat digunakan untuk menilai
signifikan tidaknya Tresidual yang dihasilkan oleh model. Data standardized
residual covariances yang diolah dengan program AMOS dapat dilihat dalam

Tabel 4.8.

(UPT-PUSTAK-LHDIP|
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Dari tabel tersebut diperoieh tidak satupun nilai standardized residual covariance
yang lebih besar dari +2,58. Dengan demikian model tidak memerlukan adanya modifikasi

yang berarti

4.3  Uji Reliability dan Variance Extract
4.3.1 Uji Reliability

Uji reliabilitas menunjukkan sejauh mana suatu alat ukur Srang dapat
memberikan hasil yang relatif sama apabila dilakukan pengukuran ke;nbali pada
obyek yang samé.. Nilai reliabilitas minimum dari dimensi pembentuk vafn'abel laten
yang dapat diterima adalah sebesar adalah 0.70. Untuk mendapatkan nilai tingkat

reliabilitas dimensi pembentuk variabel laten, digunakan rumus :

(Z S tan dard.Loading)?

Constrﬁct Reliability = ‘
’ (Z S tan dard Loading)* + Z E,

Untuk mengaflalisis hasil uji reliabilitas ini dari persamaén di atas
dituangkan dalam bentuk table untuk menghitung tingkat reliabilitas indikator
(dimensi) masing-masing variabel. Hasil pengolahan data ditampilkan peitda Tabel

4.10

4.3.2 Uji Variance Extract

Pengukuran variance extract menunjukkan jumlah varians dari indikator
yang diekstraksi oleh konstruk/variabel laten yang dikembangkan. Nil;ai variance
extract yang dapat diterima adalah minimum 0,50. Persamaan untuk Irn:endapatkan

nilat variance extract adalah :

(O Standard.Loading)
(. Standard.Loading®)+ Y E,

VarianceExtract =
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Untuk menilai tingkat variance extract dari masing-masing variabel laten,

dari persamaan diatas dituangkan dalam bentuk tabel, yang menunjukkan hasil

pengolahan data. Hasil pengolahan data Variance Extract tersebut ditampilkan pada

Tabel 4.9
Tabel 4.9
Reliability dan Variance Extract

Komitmen

std.loading | std.leading® | 1- std.loading? | Reliability | Variance Extract
3 0.749 0.561 0.439 0.790 0.557
x2 0,734 0.538% 0.461
%1 0.755 ¢.570 0.430
E std Loading 2,238 1.670 1.330
(E std.loading)* 5.009
Kualitas Hubungan

std.loading | std.loading® | 1- std.loading | Reliability | Variance Extract
x4 0.78% 0.623 0.377 0.849 0.585
x5 0.747 0.558 0.442
x6 0.740 0.548 0.452
x7 0.782 0.612 0.388
E std Loading 3.058 2.340 1,660
(E std.loading)” 9.351
Kinerja Kemampulabaan

std.loading | std.loading® | 1- std.loading “ | Reliability { Variance Extract
X9 Q.780C 0.608 0.332 0.798 0.568
X8 0,765 0.585 0.415
X10 0.715 0.511 0.489
E sid Loading 2.260 1.705 1.295
(E std.loading)* 5.108
Strategi Kerjasama Jangka Panjang

std.loading | std.leading® | 1 - std.loading“ | Reliability | Variance Extract
%12 0.790 0.624 0.376 0.786 0.551
x11 0,716 0.513 0.487
x13 0.719 0.517 0.483
E std Loading 2.225 1.654 1.3486
(E std.loading)* 4.951
Keunggulan Bersaing \

std.loading | std.loading® | 1- std.loading “ | Reiiability | Variance Extract
x15 0.711 0.5086 0.494 0.782 0.544
xl4 0.771 0.594 0.406
x16 ¢.730 0.533 0.467
E std Loading 2.212 1.633 1.3867
(E std.loading)” 4,893
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4.4  Hasil Pengujian Hipotesis

Hasil analisis SEM sebagai langkah pengujian hipotesis adalah sebagai

berikut :

Tabel 4.10

Uji Hipotesis

Estimaleey. Est| s.E. | C.R. P
] te

Strategi_Kerjasam _ o . —_— . O
a Jangka Panjang < t\én.“l-Lmen_llubungan 0.344 0.265 .158 | 2,177 10,029
Strategl Kerjasam . _ .. .1itas Hubungan | 0.239) 0.262 |0.100|2.205 | 0.027
a Jangka Panjang — )
Kinerja_Kemampula . StrateglﬂKeJ‘:jasama 0.250 | 0.256 |0.122 | 2.044 | 0.041
baan c..Jangka Panjang | U L T
Keunggulan_Bersai c—u Strategl_KeJ:'jasama 0.365 0.374 0.125 | 2.905 | 0.004
ng Jangka Panjang
Keunggulan_Bersail e Kinerja_Kemampulab 0.275 5.27€ 0.123 | 2.242 | 0.025

ng

aan

Sumber : Data primer yang diolah

44,1 Hasil Pengujian Hipotesis 1

H1 : Semakin tinggi komitmen yang dicapai maka semakin tinggi nilai kualitas

strategi kerjasama jangka panjang

Parameter estimasi standar hubv.ingan kedua variabel tersebut diperoleh

sebesar 0,265. Pengujian menunjukkan hasil yang signifikan dengan nilai CR =

2.177 dengan probabilitas = 0,027. Nilai probabilitas yang lebih kecil dari 0,05

menunjukkan adanya pengaruh yang signifikan yang berarti bahwa Hipotesis 1

dapat diterima. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa dimensi-dimensi

komitmen hubungan akan berpengaruh positif dan signifikan terhadap strategi

kerjasama jangka panjang.
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4.4.2 Pengujian Hipotesis 2
H2 : Semakin tinggi kualitas hubungan yang dibangun maka semakin tinggi nilai
kualitas strategi kerjasama jangka panjang

Parameter estimasi standar hubungan kedua variabel tersebut diperoleh
sebesar 0,262. Pengujian menunjukkan hasil yang signifikan dengan nilai C.R =
2.205 dengan probabilitas = 0,027. Nilai probabilitas yang lebih kecil dari 0,05
menunjukkan adanya pengaruh yang signifikan yang berarti bahwa Hipotesis 2
dapat diterima. Denf,;an demikian dapat disimpulkan bahwa dimensi-dimensi

kualitas hubungan akan berpengaruh positif dan signifikan terhadap strategi

kerjasama jangka panjang.

443 Pengujian Hipotesis 3
H3 : Semakin tinggi nilai kualitas kerjasama jangka panjang yang dibangun maka
semakin tinggi ntlai keunggulan bersaing perusahaan.

Parameter estimasi standar hubungan kedua variabel tersebut diperoleh
sebesar 0,374. Pengujian menunjukkan hasil yang signifikan dengean nilai C.R =
2.905 dengan probabilitas = 0,004. Nilai probabilitas yang iebih kecil dan 0,05
menunjukkan adanya pengaruh yang signifikan. yang berarti bahwa Hipotesis 3
dapat diterima. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa dimensi-dimensi
strategi kerjasama jangka panjang akan berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keunggulan bersaing perusahaan.
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4.4.4 Pengujian Hipotesis 4
H4 : Semakin tinggi nilai strategi kerjasama yang dicapai, semakin tinggi nilai

kinerja kemampulabaan
Parameter estimasi hubungan kedua variabel tersebut diperoleh sebesar
0,256 Pengujian menunjukkan hasil yang signifikan dengan nilai CR = 2.044
dengan probabilitas = 0,041, Nilai probabilitas yang lebith kecil dari 0,05
menunjukkan adanya pengaruh yang signifikan yang berarti bahwa Hipotesis 4
dapat diterima. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa dimensi-dimensi
strategi kerjasama jangka panjang akan berpengaruh positif dan signifikan terhadap

kinerja kemampulabaan.

4.4.5 Pengujian Hipotesis 5
H5 : Semakin tinggt kinerja kemampulabaan yang dicapai, semakin tinggi nilai
keunggulan bersaing

Parameter estimasi hubungan kedua variabel tersebut diperoleh sebesar
0,276 Pengujian menunjukkan hasil yang signifikan dengan nilai C.R = 2.242
dengan probabilitas = 0,025. Nilai probabilitas yang lebih kecil dari 0,05
menunjukkan adanya pengaruh yang signifikan yang berarti bahwa Hipotesis 5
dapat diterima. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa dimensi-dimensi kinerja
kemampulabaan akan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keunggulan

bersaing perusahaan,
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4.5,

Simpulan Hipotesis

Pada bab ini telah dilakukan analisis data dan pengujian terhadap 5 hipotesis

penelitian sesuai model teoritis yang telah diuraikan pada bab II. Hasil yang

diperoleh menunjukkan bahwa semua hipotesis dapat diterima. Model teoritis telah

diuji dengan kriteria goodness of fit dan mendapatkan hasil yang baik. Pengujian

data juga menunjukkan hasil yang tidak menyimpang dari yang dihipotesiskan.

Simpulan hipotesis dapat dilihat pada Tabel 4.11.

Tabel 4.11
Simpulan Hipotesis

Hipotesis

Hasil Uji

H1

Komitmen hubungan yang semakin tinggi akan
berpengaruh terhadap nilai kualitas strategi
kerjasama jangka panjang

Terbukti

Kualitas hubungan yang semakin tinggi akan
berpengaruh terhadap nilai kualitas strategi
kerjasama jangka panjang

Terbukti

H3

Strategi kerjasama jangka panjang akan
berpengaruh terhadap keunggulan bersaing
perusahaan :

Terbukti

H4

Strategi kerjasama jangka panjang akan
berpengaruh terhadap kinerja kemampulabaan

Terbukti

H5

Kinerja kemampulabaan akan berpengaruh
terhadap keunggulan bersaing

Terbukti

57

it et I T e ianet Seel Rl ot ettt




BABYV
SIMPULAN DAN IMPLIKASI

Bab ini berist simpulan-simpulan dari hasil analisis seperti yang diuraikan
pada bab sebelumnya dan implikasi-implikasi kebijakan baik secara teoritis maupun
praktis. Selanjutnya juga dibahas mengenai kemungkinan-kemungkinan

pengembangan penelitian di masa mendatang (future research).

5.1.  Simpulan Hipotesis
Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini sebanyak lima hipotesis.
Sitmpulan dari [ima hipotesis tersebut adalah sebagai berikut:
5.1.1. Simpulan mengenai Hipotesis 1
H1 : Semakin tinggi komitmen yang dicapai maka semakin tinggi nilai kualitas

strategt kerjasama jangka panjang

Pengujian hipotesis yang dilakukan membuktikan bahwa ada pengaruh yang searah
antara komitmen yang dicapai dengan nilai kualitas strategi kerjasama jangka
panjang. Hal ini mendukung penelitian Anderson & Weitz (1992), Morgan & Hunt
(1994), Ross ef a/ (1997) dan Berry & Parasuraman, 1991 (dalam Morgan RM &
Hunt S.D, 1994) yang mengatakan bahwa komitmen yang dicapai berhubungan
positif dengan nilai kualitas strategi kerjasama jangka panjang, dimana semakin
tinggi komitmen yang dicapai akan berdampak terhadap meningkatnya nilai
kualitas strategi kerjasama jangka panjang untuk melaksanakan kegiatan kerjasama
yang lebih baik daripada tanpa adanya nilai kualitas strategi kerjasama jangka

panjang.
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5.1.2. Simpulan mengenai Hipotesis 2
H2 : Semakin tinggi kualitas hubungan yang dibangun maka semakin tinggi nilai
kualitas strategi kerjasama jangka panjang

Pengujian hipotesis yang dilakukan membuktikan bahwa ada pengaruh yang searah
antara kualitas hubungan yang dibangun dengan nilai kualitas strategi kerjasama
Jangka panjang. Hal ini mendukung penelitian Johnson (1999) dan Morgan dan
Hunt (1994) yang mengatakan bahwa  kualitas hubungan yang dibangun
berhubungan positif dengan nilai kualitas strategi kerjasama jangka panjang,
dimana semakin tinggi kualitas hubungan yang dibangun berhubungan akan
berdampak terhadap meningkatnya nilai kualitas strategi kerjasama jangka panjang
untuk melaksanakan kegiatan pemasaran yang lebih baik.

5.1.3. Simpulan mengenai Hipotesis 3

H3 : Semakin tinggi nilai kualitas kerjasama jangka panjang yang dibangun maka

semakin tinggi nilai keunggulan bersaing perusahaan.

Pengujian hipotesis yang dilakukan membuktikan bahwa ada pengaruh yang searah
antara nilai kualitas kerjasama jangka panjang yang dibangun dengan nilai
keunggulan bersaing perusahaan, Hal ini mendukung penelitian Ganesan (1994} dan
James A, Narus & James. C Anderson (1987) menyatakan bahwa nilai kualitas
kerjasama jangka panjang yang dibangun berhubungan positif dengan nilai
keunggulan bersaing perusahaan. Perusahaan yang dapat membangun nilai kualitas
kerjasama jangka panjang sehingga lebih unik dibandingkan perusahaan lain maka

menciptakan keunggulan bersaing.
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Pengujian hipotesis yang dilakukan membuktikan bahwa

5.1.4. Simpulan mengenai Hipotesis 4

H4 : Semakin tinggi nilai strategi kerjasama,yang dicdpai, semakin tinggi nilai

kinerja kemampulabaan.

Pengujian hipotesis yang dilakukan membuktikan bahwa

ada pengaruh yang searah

antara nilai strategi kerjasama yang dicapai dengan nilai kinerja kemampulabaan.

Hal ini mendukung penelitian Reinartz dan Kumar (2000), Morgan dan Hunt

(1994), Seth dan Parpatiyar (1995) dalam Reinartz dan Kumar (2000) dan Sandy D.

Jap (1999) menyatakan bahwa nilai strategi kerjasama yang dicapai berhubungan

positif dengan nilai kinerja kemampulabaan. P
mempertahankan relasi hubungan jangka panjang akan

yang lebih tinggi serta meningkatkan kinerja kemampulab

5.1.5. Simpulan mengenai Hipotesis 5

erusahaan yang dapat
menghasilkan pemasukan

aarn.

HS5 : Semakin tinggi kinerja kemampulabaan yang dicapai, semakin tinggi nilai

keunggulan bersaing.

antara kinerja kemampulabaan yang dicapai dengan nilai

ada pengaruh yang searah

keunggulan bersaing. Hal

ini mendukung penelitian Sandy D. Jap (1999) menyatakan bahwa kinerja

kemampulabaan yang dicapai berhubungan positif dengan nilai keunggulan

bersaing. Perusahaan mampu mencapai kinerja kemampulabaan akan mampu

memenangkan keunggulan bersaing.
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5.2. Implikasi Kebijakan

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh strategi

kerjasama jangka panjang dan kinerja kemampulabaan dalam menciptakan

keunggulan bersaing. Implikasi kebijakan yang disarankan dalam penelitian ini

adalah sebagai berikut:

1.

Dari hasil penelitian menunjukkan komitmen yang dicapai mempunyai
pengaruh yang positif terhadap nilai kualitas strategi kerjasama jangka
panjang. Berdasarkan standardized regression weights dapat diketahui
bahwa indikator menghormati perjanjian dan partisipasi merupakan
indikator dari komitmen hubungan yang paling berpengaruh dalam
meningkatkan nilai kualitas strategi kerjasama jangka panjang dengan nilai

estimasi 0,75.

Hubungan terjadi jika antara pabrikan dan pelaku distribusinya mampu
memberikan komitmen yang tinggi, yang tentunya akan memberikan
kepuasan dan kepercayaan yang tinggi terhadap hubungan yang dibina,

karena komitmen secara umum dipandang sebagai suatu kekuatan dari tali

hubungan diantara perusahaan dan mitra kerjanya. PT. Frisian Flag

Indonesia harus mengawali memegang teguh terhadap komitmen bersama
dengan para distributornya terhadap perjajian, kebijakan kerjasama,
penyusunan dan implementasi strategi . dalam mempertahankan dan
memenangkan pasar. Seringnya terjadi perubahan kebijakan atau strategi
terutama dalam operasional akan mengakibatkan nilai komitmen para

distributor turan.
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2,

_Ln)

Kualitas hubungan menunjukkan perusahaan sebagai individu merasakan
nilai tambah dart hubungan yang terjalin diantara mereka, yang
menggambarkan kedekatan diantara perusahaan mitra. Kualitas hubungan
yang tinggi akan menimbulkan interaksi.dan hubungan diantara perusahaan
perusahaan vang bersangkutan, yang akhirnya bisa dipandang sebagai aset
strategik. Kualitas hubungan juga diperhitungkan dalam membina hubungan
diantara perusahaan dan mitra bisnisnya yang sangat diharapkan dalam
jangka yang cukup lama. Berdasarkan standardized regression weights
dapat diketahui bahwa indikator koordinast yang paling berpengaruh dari
variabel kualitas hubungan dalam meningkatkan nilai kualitas strategi
kerjasama jangka panjang dengan nilai estimast 0,79. Ini menyakinkan
bahwa koordinasi yang dilakukan PT. Frisian Flag Indonesia dengan mitra
kerjanya sangat berpengaruh. Petugas PT. Frisian Flag Indonesia yang
berada di dalam lingkup operasional distributor harus benar benar mampu
menjadi mediator hubungan untuk memastikan segala bentuk kegiatan
operasional, strategi dan implementasi atas kebijakan, dan perjanjian
hubungan kerjasama berjalan dengan harmonis, penuh dengan koordinasi
dan menjadikan distributor sebagai partner kerja yang bukan sekedar bisnis.

Intinya PT. Frisian Flag Indonesia harus mampu mengelola hubungan

kerjasama.

Variabel strategi kerjasama jangka panjang merupakan persepsi mengenai
saling ketergantungan pembeli dan pemasok baik dalam konteks produk
maupun hubungan dan diharapkan bahwa saling ketergantungan akan

bernilai bagi pembeli dalam jangka panjang. Nilai ketergantungan ini akan
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membuat mereka berusaha untuk saling membangun dan menjaga atribut-
atribut yang berharga | pada hubungan keljaéarna mereka. Berdasarkan
standardized regression weights dapat diketahui bahwa indikator harapan
hubungan merupakan indikator dari strategi kerjasama jangka panjang yang
paling berpengaruh dalam meningkatkan keunggulan bersaing dengan nilai
estimasi 0,62. Ini menunjukkan bahwa para distributor berharap untuk

melakukan kerjasama dalam jangka waktu yang lama.

Variabel strategi kerjasama jangka panjang dipengaruhi oleh variabel
komitmen dan’ kualitas hubungan, nilai standardized regression weights
untuk variabel kualitas hubungan adalah yang paling berpengaruh dalam
menciptakan strategi kerjasama jangka panjang. Dengan meningkatnya nilai
koordinasi dalam kerjasama para distributor akan sangat yakin bahwa
hubungan bisnis dan kerjasama yang dibentuk akan dalam waktu jangka
panjang yang akan menghasilkan atribut-atribut yang berharga bagi

kerjasama mereka.

. Kinerja kemampulabaan adalah suatu ukuran yang menunjukkan gambaran

keuntungan perusahaan dan ditampilkan dalam kualitas sumber daya,
pendapatan, laba dan keunggulan kompetitif. Berdasarkan standardized
regression weights dapat diketahui bahwa indikator kegiatan penjualan
merupakan indikator yang paling berpengaruh dari variabel kinerja
kemampulabaan dengan nilai estimasi sebesar 0,78. Ini berarti PT. Frisian
Flag Indonesia dituntut untuk selalu lebih inovarif dan customization,
intuitive, proactive, communicative untuk mendapatkan customer valuation

yang menjadi dasar bagi perencanaan investasi ke pelanggan.
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5. Sedangkan indikator yang paling berpengaruh dalam keunggulan bersaing

5.3.

adalah kepastian harga dengan nilai standardized regression weights 0.77.
Kepastian harga inilah yang menjadi kunci utama terhadap memenangkan
persaingan, dan tugas PT. Frisian Flag Indonesia untuk membuat suatu
strategi untuk menciptakan keunggulan bersaing dengan memperhatikan
faktor kualitas hubungan dan strategi kerjasama jangka panjang. Beberapa
pilihan agar harga stabil misalkan dengan 1) persetujuan dan kesepakatan
bersama kembali terhadap perjanjian (harga jual), 2) sanksi terhadap
pelanggar, 3) kontrol terhadap suplai barang dan 4) kontrol pasar yang

cermat terhadap perilaku dan perubahan pasar.

Keterbatasan Penelijtian

Penelitian ini tidak terlepas dari keterbatasan maupun kelemahan. Disisi

lain, keterbatasan dan kelemahan yang ditemukan dalam penelitian ini dapat

menjadi sumber bagi penelitian yang akan datang. Adapun keterbatasan-

keterbatasan yang ditemukan ide dalam penelitian ini adalah:

1.

Responden dalam penelitian ini dibatasi pada distributor dan OSB dari PT.
Frisian Flag Indoncsia wilayah Sales Office V (Jawa Tengah dan DIY).

Dari model yang dikembangkan dan diuji dalam penelitian ini, hanya lima
variabel yang diuji, yaitu: komitmen hubungan, kualitas hubungan, strategi
kerjasama jangka panjang, kinerja kemampulabaan dan keunggulan
bersaing. Sedangkan variabel lain seperti faktor lingkungan, kesesuaian

tujuan dan lain-lain tidak dicakup dalam penelitian ini.
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5.4.

Agenda Penelitian Mendatang

Hasil-hasil penelitian ini dan keterbatasan-keterbatasan yang ditemukan

dalam penelitian dapat dijadikan sumber ide bagi pengembangan penelitian ini

dimasa yang akan datang, yaitu:

1.

Penelitian mendatang scbaiknya tidak hanya membatasi pada distributor dan
OSB dari PT. Frisian Flag Indonesia wilayah Sales Office V (Jawa Tengah dan
DIY), namun juga distributor dan OSB dari PT. Frisian Flag Indonesia pada
wilayah lain ditambah outlet “Toko Kita” (istilah outlet/toko khusus di lingkup
PT. Frisian Flag Indonesia) dengan maksud untuk lebih menggambarkan sistem
dan proses kerjasama secara keseluruhan yang sebcnamya berlangsung pada
PT. Frisian Flag Indonesia.

Perluasan penelitian yang disarankan dari penelitian ini adalah menambah
variabel independen yang mempengaruhi strategi kerjasama jangka panjang
dalam meningkatkan keunggulan bersaing. Karena strategi kerjasama jangka
panjang tidak hanya dipengaruhi oleh komitmen hubungan dan kualitas
hubungan. Selain itu indikator penelitian yang digunakan dalam penelitian ini
hendaknya diperinci untuk dapat menggambarkan bagaimana strategi yang
dijalankan dan target yang ditetapkan PT. Frisian Flag Indonesia dalam
memenangkan keunggulan bersaing.

Agenda penelitian ke depan sangat menarik jika mencoba melakukan penelitian
hubungan kerjasama dengan outlet akhir dari distribusi. Disini tidak ada
perjanjian yang mengikat outlet tersebut. OQutlet sangat bebas menentukan
kegiatan penjualannya dalam memperoleh benefit. Sehingga menjadi tugas

ditributor dan pabrikan dalam mengelola hubungan dengan outlet.

65

e s 1 e e o T = T R T e Hn e T T TR T



DAFTAR PUSTAKA

Ali Mahir, 2003, “Strategi Kerjasama Jangka Panjang dan Pengaruhnya pada
Keunggulan Bersaing”, 7Thesis Magister Management, Universitas
Diponegoro, Semarang ‘

Anderson, E. and B. Weitz, 1992, “The Use of Pledges to Build and Sustain
Commitment in Distribution Channel”, Journal of Marketing Research
29(1), p.18-34

Borys, Brian and David B. Jemison, 1989, “Hybrid Arrangement as Strategic
Alliances : Teorical Issues in Organization Combination”, Academy of
Management Review 14, p.234-249

Cooper, D.R. and Emory, C.W., 1995, Metode Penelitian Bisnis, Jilid 1, Edisi
terjemahan kelima, Penerbit Erlangga.

Day, Goerge S., 2000, “Managing Market Relationship”, Jourral of The Academy
of Marketing Science, 28, Vol.1, p.24-30

Dorsch, Michael J., Swanson, Scott R., and Kelley, Scott W., 1998, “The Role of
Relationship Quality in Stratification of Vendor as Perceived by Customer”,
Journal of the Academy of Marketing Science, Vol.26, No.2, p.128-142

Ferdinand, A., 1999, “Strategic PathWays Toward Sustainable Competitive

Advantage”, Thesis Doctoral, March, Badan Penerbit Diponegoro

, 2000, Structural Fguation Modelling Dalam Penelitian
Manajemen, Semarang : Badan Penerbit Untversitas Diponegoro.

Ganesan, Shankar, 1994, “Determinant of Long-Term Orientation in Buyer-Seller
Relationship”, Journal of Marketing, Vol.58, April, p.1-19

Indriantoro, Nur dan Supomo, 1999, “Metodologi Penelitian Bisnts Untuk Akutansi
dan Manajemen”, BPFE Yogyakarta.

James A. Narus & James C. Anderson, 1987, “Turn Your Industrial Distribution
into Partners” in Robust Sales Management, Harvard Bussiness Review,

Paperback.

66

[P ————————R TRRsa Y S RS S SR i




, 1990, “A Model of Distribution Firm and
Manufacturer Firm Working Partnership”, Journal of Marketing, Vol.54
(January), p.42-58

Sandy D. Jap, 1999, “Pie-EZxpansion Effort : Collaboration Processes in Buyer
Supplier Relationship”, Journal of Marketing Research, Vol.36, November,
p.461-475

Johnson, Jean L, 1999, “Strategic Integration in Industrial Distribution Channel :
Managing the Interiirm Relationship as a Strategic Asset”, Jowrnal of
Academy of Marketing Science, Volume 27 No.1, p.4-18

Mohr, Jakki J, Robert J Fisher and Johr'a R Nevin, 1996, “Collaborative
Communication in Interfirm Relationship : Moderating Effects of
[ntegration and Control”, Journal of Marketing, Volume 60, July, p.103-115

Morgan, R. M. & Hunt, S.D., 1994, “The Commitment-Trust Theory of Relationship
Marketing”, Journal of Marketing, Vol.58, July, p.20-38

Reinartz. Werner J, and Kumar V., 2000, “On the Profitability of Long-Life
Customers in Noncontractual Setting : An Empirical Investigation and
Implications for Marketing”, Journal of Marketing (64), Oktober, p.17-35

Ross, William T. Jr., Anderson, Erin & Weitz, Barton, 1997, “Performance in
Principal Agents Dyads : The Causes and Consequences of Perceived

Asymetry of Commitment to the Relationship”, Management Science,
Vol.43, No.5, May, p:680-704

Tatick Nurhayati Harahap, 2004, “Analisis Partnership Reseller”, EKOBIS, Vol.5,
No.1, Januari, p:99-108

Webster & Frederick E., 1991, Industrial Marketing Strategy, 3™ ed, New York :
John Wiley & Sons, Inc.

67

o+t~ am ey vt m + e e [# o rn ¥ 5 e T - TEITTRATRS T T T I




KUESIONER PENELITIAN

Kepada Yth,
Bapak/ Ibu Pemilik DWS/OSB
PT. Frisian Flag Indonesia

Sales Office Central Java

Bersama ini :

Nama : Basuki Setiawan, SSi

Keterangan  : Mahasiswa Magister Manajemen Universitas Diponegoro
Angkatan XIX

NIM : C4A002263

Saat ini sedang menyusun tesis yang berjudul “STRATEG! KERJASAMA
JANGKA  PANJANG DAN PENGARUHNYA DALAM MENCIPTAKAN
KEUNGGULAN BERSAING (Studi pada Distributor PT. Frisian Flag Indonesia
Sales Office V - Central Java)”

Untuk keperluan penelitian saya mohon kepada Bapak/Ibu sudi mengisi
kuisioner ini. Saya ucapkan terima kasih atas kesediaan Bapak/Ibu dalam mengisi

kuisioner ini.

IDENTITAS RESPONDEN
1. NamaDWS/OSB @ e
2. Alamat ST U SR USROS UOPOTPIPEO
3. Lama Kerjasama U PO PO PO PRPPPROUTUPRTP
4. Average Sales et ettt e e ra e b et e ettt b e e
5. Area coverage L et e ereerereer e e et te e tatesrentaeta e abebateeeeeantreereeeniras
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Untuk pernyataan berikut ini mohon memberikan tanggapan dengan memberikan
tanda “ ¥ ” pada skala 1 — 10 yang sudah tersedia. Dimana skala 1 — 5 diartikan
dimana anda menyatakan tingkat ketidaksetujuan, dan 6 — 10 menyatakan tingkat

kesetujuan.
VARIABEL KOMITMEN HUBUNGAN (Morgan & Hunt, 1994)
1. Hubungan kami dengan PT. Frisian Flag Indonesia adalah suatu hal yang

sangat kami hormati :

Sangat tidak setuju . Sangat Setuju

OO0t
i 2 3 4 &5 6 7 8 9 10

2. Perusahaan kami berniat untuk membangun dan memelihara hubungan kami
dengan PT. Frisian Flag Indonesia dalam jangka waktu yang tak terbatas.

Sangat tidak setuju Sangat Setuju
0.0 0O O] 00O e
1 2 3 4 5 ] 7 8 g 10

3. Kami juga ikut berpartisipasi dalam mempertahankan dan memelihara
hubungan supaya tercipta usaha yang menguntungkan.

Sangat tidak setuju . Sangat Setuju
N Y Y N N Y N OO [ A
1 2 3 4 5 6 7 8 8 10

VARIABEL KUALITAS HUBUNGAN (Johnson, 1999)

4. Kami dan PT, Frisian Flag Indonesia.selalu melakukan koordinasi dalam
setiap aspek transaksi dan hubungan, untuk memastikan tidak terjadi sesuatu
hal yang tidak diinginkan.
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Sangat tidak setuju Sangat Setuju

OO0 0Ocgodddnog
2 3 4 5 6 7 8 9

1 10

5. Terdapat saling kepercayaan yang tinggi antara kami dengan PT. Frisian Flag

Indonesia. :

Sangat tidak setuju Sangat Setuju
N U O T Y Sy Y
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

6. Perusahaan kami selalu mendapat keuntungan yang adil dalam hubungan
kami dengan PT. Frisian Flag Indonesia.

Sangat tidak setuju Sangat Setuju
O OO0 OC ]l
1 2 3 4 5 6 7 8 g 10

7. Dalam menjalin hubungan kami selalu mengedepankan semangat kejujuran
dengan PT. Frisian Flag Indonesia :

Sangat tidak setuju Sangat Setuju
O OO0O0O0n0Ocddtd
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

VARIABEL KINERJA KEMAMPULABAAN (Sandy D Jap, 1999)

8. Kami telah memperoleh keuntungan yang tinggt selama melakukan kerjasama
dengan PT. Frisian Flag Indonesia. :

Sangat tidak setuju Sangat Setuju
NN N [ I N A I I I R
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

9. Kami membentuk dan menghasilkan banyak hal kegiatan penjualan untuk
mencapai keuntungan bersama PT. Frisian Flag Indonesia.




Sangat tidak setuju Sangat Sefuju

N [ I N I I A [ Y IO
2 3 4 65 6 7 8 9

1 10

10. Kami dan PT. Frisian Flag Indonesia telah membagi keuntungan bersama atas
hubungan yang kami bentuk.

Sangat tidak setuju Sangat Setuju
OO O0O00O00m080aOd
1 2 3 4 5 6 7 8 g 10

VARIABEL KERJASAMA JANGKA PANJANG (Morgant & Hunt, 1994;
Johnson, 1999)

11, Kami tidak pernah berfikir untuk memutuskan hubungan dengan PT. Frisian
Flag Indonesia dalam jangka waktu tertentu ke depan :

Sangat lidak setuju Sangat Setuju
R T O N (O OO
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

12. Kami sangat berharap dalam hubungan kerjasama dengan PT. Frisian Flag
Indonesia dalam jangka waktu yang sangat lama :

Sangat tidak setuju Sangat Sefuju
OO O0O00O0-doacd
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

13. Di saat kami dianggap ragu-ragu terhadap kerjasama yang telah dibentuk, PT.
Frisian Flag Indonesia berusaha dengan keras untuk mempertahankan
hubungan ini :

Sangat tidak setuju Sangat Setuju
1 O 0 1 O3 L1 L1 O L
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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VARIABEL KEUNGGUIL AN BERSAING

14. Produk — produk PT. Frisian Flag Indonesia mempunyai kepastian harga yang
stabil di pasar :

Sangat tidak setuju Sangat Setuju
N N I O T Y O O
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

15. PT. Frisian Flag Indonesia memberikan bonus/insentive yang lebih menarik
dibandingkan pabrikan sejenis lain :

Sangat tidak setuju Sangat Setuju
[ N Y I Y O
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

16. Kami dapat menjual produk PT. Frisian Flag Indonesia dengan mudah ke
seluruh out/et wilayah kami :

Sangat tidak setuju Sangat Setuju
O OO0 000000-™
1 2 3 4 5 6 7 8 g 10
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