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ABSTRACT

The competitiveness of mobile phone stores and phone deposit outlets in
Semarang are not attractive enough to the writer’s opinion. Owners should know and
under stand the need of their consumers. They choose Supply Chain Management as a
strategy to enhance outlets’ operational and performance. The strategy is also aimed
to increase the competitiveness of the business in the market. The research is aimed
at analysing the impact of independent variables such as Information Sharing, Long
Term Relationship, Cooperation and Process Integration to the dependent variables
of the outlets’ performance.

The population of the research consists of 171 outlets. The samples used in
the research are 120 outlets ownersin Semarang. Doubled linear analysis is used on
thisresearch. Thewriter used SPSS 16 for Windows as data processor tool.

The result of the research explains that Information Sharing positively giving
no significance toward outlets’ performance. In other hand, Long Term Relationship
gives positive impact and significant to the outlets’ performance. The better Long
Term Relationship between a mobile phone outlet and a distributor will improve the
performance of the outlets. However, Cooperation positively giving no significance
toward outlets’ performance. The better Integration Process between a mobile phone
outlet and a distributor will help increasing the outlets’ performance.

Keywords : SCM, information sharing, long terim relationship, cooperation and
process integration and outlet’s operational performance.
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ABSTRAK

Daya saing outlet pada produk yang ditawarkan dirasa masih sangat kurang
pada counter handphone dan pulsa di Semarang sehingga pemilik outlet harus
memahami dan mengetahui apa sgja yang dibutuhkan oleh konsumen. Pemilihan
strategi supply  chain management diharapkan dapat meningkatkan kinerja
operasional outlet untuk meningkatkan daya saing pasar. Penelitian ini bertujuan
untuk menganalisis pengaruh variabel independen information sharing, long term
relationship, coorperation dan process integration terhadap variabel dependen
kinerja operasional outlet.

Populas dalam penelitian berjumlah 171 outlet. Sampel yang digunakan
dalam penelitian ini sebanyak 120 pemilik outlet di Semarang. Model analisis
menggunakan analisis linier berganda dan alat mengolah data menggunakan SPSS 16
for windows.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Information Sharing berpengaruh positif
tidak signifikan terhadap Kinerja operasional outlet. Long Term Relationship
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kinerja operasiona outlet. Semakin baik
Long Term Relationship antara counter handphone dengan distributor akan
meningkatkan Kinerja operasional outlet. Cooperation berpengaruh positif tidak
signifikan terhadap Kinerja operasional outlet. Integration Process berpengaruh
positif dan terhadap Kinerja operasional outlet. Semakin baik Integration Process
antara counter handphone dengan distributor dapat meningkatkan Kinerja operasiona
outlet.

Kata Kunci : SCM, information sharing, long term relationship, coorperation dan
process integration dan kinerja operasional outlet
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Dunia bisnis sekarang ini terus bersaing untuk menciptakan berbagai
kebutuhan konsumen yang semakin tinggi, dan semakin cerdas dalam memilih
kebutuhannya. Mulai dari kalangan menengah sampai kalangan atas selau
menuntut kualitas yang terbaik dan harga yang ekonomis. Perekonomian
mengalami perubahan yang cukup signifikan, apalagi di negara yang sedang
berkembang seperti di Indonesia, yang semakin hari mengalami peningkatan baik
dibidang ekonomi maupun pembangunan (http://inet.detik.com).

Perkembangan pesat teknologi informasi, komunikasi, maupun proses
pabrikan mengakibatkan pendeknya siklus hidup produk. Oleh karena itu setiap
perusahaan akan berupaya semaksimal mungkin untuk meningkatkan
produktivitas, efisiensi, pelayanan yang cepat, mudah, dan terus menciptakan
berbagai inovasi-inovasi baru untuk tetap dapat unggul dan bertahan di pasar. Jika
perusahaan menginginkan minimal bertahan pada persaingan bisnis, maka
perusahaan harus mencapai keunggulan tersebut, dengan cara menghasilkan
kinerja yang baik. Untuk mendapatkan kinerja yang baik, perusahaan dituntut
memberikan perencanaan strategi yang tepat. Hal ini harus segera di realisasikan
karena perkembangan teknologi yang semakin inovatif dan variatif membuat
perkembangan perusahaan, retal maupun UKM  semakin  menurun.

(http://inet.detik.com)



Kinerja yang menurun dialami counter handphone dan pulsa di Semarang.
Hal ini dapat dilihat pertumbuhan counter handphone dan pulsa yang menunjukan
terjadinya penurunan yang signifikan.(lihat gambar 1.1)
Gambar 1.1

Perkembangan jumlah outlet di Semarang
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Sumber : PT. Multikom Indonesia 2015

Berdasarkan chart diatas perlu mendapatkan perhatian khusus tentang
terjadinya penurunan jumlah outlet di Semarang secara signifikan selama lima
Tahun terakhir dari Tahun 2010-2014 dengan prosentase penurunan -61,28 % atau
rata-rata penurunan setiap tahunnya sebesar 12,26%.

Ha tersebut merupakan dampak dari masalah-masalah yang sering
dihadapi outlet, pada umumnya sama dengan permasalahan yang biasa terjadi
pada counter handphone dan pulsa di Semarang lainnya, sehingga sulit untuk

berkembang (Akmal, 2006 dan Trigjie, 2006) diantaranya:



. Kurangnya akses terhadap modal/keterbatasan modal

Sebagian besar modal yang digunakan pengusaha outlet berasal dari modal
sendiri. Pengusaha tidak berani meminjam moda dari bank-bank karena
mereka kurang mengerti dengan prosedurnya.

. Kurangnyanilai tambah pada produk

Masih banyak outlet belum memiliki izin usaha yang didirikan.

. Promosi penjualan produk

Pasar bagi outlet kecil menengah dengan modal yang terbatas menyulitkan
bagi outlet kecil untuk besaing dalam persaingan pasar.

. Ketersediaan produk dari pasokan produk

Kelengkapan dan ketersediaan produk bagi outlet merupakan peran vita
dalam usaha konter ponsel dan pulsa.

. Peranan teknologi yang masih kurang dioptimalkan

Teknologi secara teknik maupun dibidang informas memegang peran
penting, keberanian untuk mengadopsi dan mengaplikasikan teknologi
yang dikembangkan di dalam negeri masih kurang, hal ini disebabkan oleh
kualitas tenaga kerja yang masih rendah karena tingkat pendidikan dan
kesadaran untuk belgjar masih kurang.

. Tenagakerja (sumber daya manusia)

Tenaga kerja memegang peranan penting dalam proses peningkatan
produktivitas operasional, karena operasional pada hakekatnya juga

merupakan mene emen manusia.



7. Kurangnyakeahlian dalam mengelola outlet

Sebagian besar pendidikan dari pengelola outlet merupakan lulusan SMA,

sehingga pola fikir masih sempit dan belum bisa berkembang mengikuti

kemajuan teknologi dan permintaan pasar.
8. Ancaman pendatang baru

Pendatang baru pada suatu outlet membawa kapasitas baru, keinginan

untuk merebut bagian pasar, serta seringkali juga sumberdaya yang besar.

Akibatnya manyebabkan harga dapat menjadi turun dan biaya

membengkak.

Diperlukan adanya peningkatan produktivitas dalam usaha pengelolaan
pasokan produk. Menurut (Pearce dan Robinson dalam Mayasari, 2008)
usaha membutuhkan strategi yang sesuai untuk dapat bertahan di pasar, dapat
menghadapi persaingan, ancaman, dan peluang pasar.

Selain produktivitas dan efisiensi yang perlu ditingkatkan, outlet juga
harus memahami dan mengetahui apa sga yang dibutuhkan oleh konsumen.
Pujawan dan Mahendrawati (2010) menjelasakan bahwa pentingnya peran semua
pihak mulai dari supplier, manufacturer, distributor, retailer, dan customer dalam
menciptakan produk yang murah, berkualitas, dan cepat inilah yang kemudian
melahirkan konsep baru yaitu Supply Chain Management. Menurut Heyzer dan
Render (2005) perusahaan perlu mempertimbangkan permasalahan rantai pasokan
untuk memastikan bahwa rantai pasokan mendukung strategi perusahaan. Jika
fungsi mangjemen operas mendukung strategi perusahaan secara keseluruhan,

maka rantai pasokan didesain untuk mendukung strategi mangemen operasi.



Fasilitas dan biaya-biaya yang diperlukan untuk memenuhi kebutuhan konsumen,
dengan tujuan mencapai biaya minimum dan service level maksmum semuanya
dipertimbangkan dalam supply chain management.

Pembagian informasi Information sharing merupakan elemen penting
dalam supply chain management, karena dengan adanya information sharing yang
transparan dan akurat dapat mempercepat proses rantai pasokan mula dari
supplier sampai ke pasar atau ketangan konsumen. Information sharing adalah
intensitas dan kapasitas perusahaan dalam interaksinya untuk saling berbagi
infformasi  kepada partner berkaitan dengan strategi-strategi bisnis bersama.
Information sharing juga memungkinkan anggota rantai pasok untuk
mendapatkan, menjaga, dan menyampaikan informasi yang dibutuhkan untuk
memastikan pengambilan keputusan manjadi efektif, dan merupakan faktor yang
mampu mempererat elemen-elemen kolaborasi secara keseluruhan oleh karena itu
kemacetan industri dapat dikurangi dengan adanya information sharing
(Simatupang & Sridharan dalam Y agoub, 2012).

Hubungan jangka panjang (Long term relationship) bisa tercipta dengan
adanya hubungan yang berkesinambungan antara semua pihak yang terlibat dalam
supply chain management. Ganesan dalam Indriani (2006) mendefinisikan
hubungan jangka panjang sebagai persepsi mengenai saling ketergantungan
pembeli terhadap pemasok baik dalam konteks produk atau hubungan yang

diharapkan akan membawa manfaat bagi pembeli dalam jangka panjang.



Dengan Kerjasama (Cooperation) yang baik dan saling meguntungkan hal
tersebut dapat dilakukan. Indrgit dan Djokopranoto (2002) mengatakan,
Kerjasama (cooperation) merupakan salah satu aternatif yang terbaik dalam
melakukan managjemen supply chain yang optimal. Untuk mendapatkan kinerja
yang baik melalui sebuah kerjasama, hubungan yang baik antara kedua belah
pihak mutlak diperlukan, kualitas hubungan dapat diukur dengan mengadopsi
dimensi-dimensi pengukuran yang digunakan oleh Johnson dalam Ariefin (2004)
yaitu kepercayaan (trust) dan keujuran (fairness) sebaga dimensi-dimensi
penyusun kualitas suatu hubungan kerjasama.

Selanjutnya yang tidak kalah penting adalah proses yang sitematis
(Process Integration) dari penggabungan keseluruhan semua kegiatan yang ada di
mangjemen rantai pasokan agar semua kegiatan berjalan dengan lancar. Integrasi
dalam supply chain menunjukkan sebuah proses kerjasama yang kompleks antara
perusahaan dengan pemasok dan pembeli yang mana bila dikelola akan dapat
meningkatkan efisienss dalam operasi perusahaan dan lebih jauh dapat
meningkatkan profit perusahaan serta memberikan kepuasaan bagi semua pihak
(Cousineau et al dalam Setiawan dan Rahardian, 2005).

Hubungan antara pemasok dengan produsen harus sehat dan tetap
dipelihara, karenatingkat ketergantungan perusahaan terhadap pemasok (supplier)
sangat tinggi dan bersifat jangka panjang, karena baik perusahaan besar maupun
perusahaan kecil selalu melakukan kegiatan logistik. Untuk itu dibutuhkan supply
chain yang terintegrasi dengan benar sehingga dapat meningkatkan keunggulan

kompetitif terhadap produk yang dihasilkan.



Dengan demikian, penelitian ini menganalisis lebih lanjut mengenai
“Pengaruh Supply Chain Management Terhadap Kinerja Operasional
Outlet” (Studi Pada Counter Handphone yang terdaftar di PT. Multikom

Indonesia Cabang Semar ang)

1.2 Rumusan Masalah

Saat ini persaingan dalam penjualan handphone sangat ketat, karena
semakin hari semakin banyak bermunculan jenis dan merek handphone dengan
berbagal macam variasi dan inovasi produk. Daya saing outlet pada produk yang
ditawarkan dirasa masih sangat kurang pada counter handphone dan pulsa di
Semarang sehingga pemilik outlet harus memahami dan mengetahui apa sgjayang
dibutunhkan oleh konsumen, maka dapat dirumuskan masalah penelitian yaitu
perusahaan harus bisa mengoptimalkan kinerja operasional outlet untuk
meningkatkan daya saing pasar.

Dengan demikian pertanyaan penelititan pada penelitian ini adalah :
1. Apakah pengaruh information sharing (pembagian informasi) terhadap

Kinerja operasional outlet

2. Apakah pengaruh long term relationship (hubungan jangka panjang)
terhadap kinerja operasional outlet

3. Apakah pengaruh coorperation (kerjasama) terhadap kinerja operasiona
outlet

4. Apakah pengaruh process terintegration (integras proses) terhadap

kinerja operasional outlet



1.3 Tujuan Penelitian dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan penelitian
1. Mengandisis pengaruh information sharing (pembagian informasi)
terhadap kinerja operasional outlet.
2. Menganalisis pengaruh long term relationship (hubungan jangka panjang)
terhadap kinerja operasional outlet.
3. Mengandlisis pengarun Cooperation (kerjasama) terhadap kinerja
operasiona outlet.
4. Menganalisis pengaruh process integration (integrasi proses) terhadap

Kinerja operasional outlet.

1.3.2 Kegunaan Pendlitian

Dari pendlitian ini manfaat yang dapat diperoleh antaralain :

1. Bagi perusahaan
Hasil pelitian yang dilakukan diharapkan dapat menjadi sumber referensi
mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja operasional counter
handphone dan pulsadi Semarang.

2. Bagi akademik
Diharapkan dapat menjadi referensi bagi penelitian selanjutnya yang ingin

mengetahui lebih banyak tentang kinerja operasional outlet.



1.4 Sistematika Penulisan
141BAB| PENDAHULUAN

Daam bab ini diuraikan mengenai latar belakang masalah, rumusan masaah,
perumusan masalah, tujuan penditian, manfaat penelitian dan sistematika penulisan.
142BAB Il TELAAH PUSTAKA

Daam bab ini diuraikan tentang landasan teori yang mendukung pendlitian
ini, merupakan penjabaran dari konsep supply chain management, information
sharing (pembagian informasi), long term relationship (hubungan jangka panjang),
cooperation (kerjasama), process integration (integras proses) dan kinerja
operasiond outlet, hipotesis yang didapat dari landasan-landasan teori tersebut,
penelitian terdahulu dan kerangka pemikiran teoritis.
143 BAB IIIl METODE PENELITIAN

Bab ini beris variabel penelitian dan definis operasiond variabel, populas
dan sampel yang menjadi obyek pendlitian, jenis dan sumber data, metode
pengumpulan data dan metode andisis data.
144 BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN

Bab ini beris tentang deskrips obyek penelitian, andiss data dan
interpretasi hasil dan pembahasan.
145BABYV PENUTUP

Bab ini menguraikan tentang kesimpulan, keterbatasan penelitian dan saran.
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