BAB 5
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Dari hasil penelitian yang telah dijelaskan pada bab sebelumnya,

maka peneliti mengambil beberapa kesimpulan sebagai berikut:

1.

Purchasing Portfolio Positioning Matrix memiliki 4 kuadran berbeda, yaitu
routine, leverage, bottleneck, dan strategic. Purchasing Portfolio Positioning
Matrix pada penelitian ini difokuskan pada 4 pemasok benang dan dinilai
berdasarkan dua unsur, yaitu importance of purchasing dan complexity of
supply market, dengan skor minimal 13 (tiga belas) dan maksimal 47 (empat
puluh tujuh) untuk importance of purchasing serta minimal 8 (delapan) dan
maksimal 32 (tiga puluh dua) untuk complexity of supply market, didapatkan
dari jumlah bobot pertanyaan dari masing-masing komponen dengan
complexity of supply market untuk bottleneck dan routine di jangkauan 13-30,
untuk critical dan leverage di jangkauan 31-47, dan importance of purchasing
untuk routine dan leverage di jangkauan 8-20 serta untuk bottleneck dan
critical di jangkauan 21-31. Tiap pemasok mendapatkan skor yang beragam:
Pemasok A diberi skor 32 (tiga puluh dua) untuk importance of purchasing dan
31 (tiga puluh satu) untuk complexity of supply market, Pemasok B diberi skor
23 (dua puluh tiga) untuk importance of purchasing dan 23 (dua puluh tiga)
untuk complexity of supply market, Pemasok C diberi skor 28 (dua puluh
delapan) untuk importance of purchasing dan 22 (dua puluh dua) untuk
complexity of supply market, serta Pemasok D diberi skor 27 (dua puluh tujuh)
untuk importance of purchasing dan 27 (dua puluh tujuh) untuk complexity of
supply market. Hasil dari penilaian ini mengkategorikan keempat pemasok
benang ini ke dalam kuadran bottleneck dan strategic, sedangkan kedua
kadran lainnya diisi oleh pemasok lain selain benang. Kuadran bottleneck diisi
oleh Pemasok B, C, dan D, sedangkan kuadran strategic diisi oleh Pemasok
A.

Fokus perusahaan untuk menghadapi pemasok dalam kuadran bottleneck

adalah dengan memastikan pasokan benang dari Pemasok B, C, dan D dapat
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terus berjalan tanpa adanya kondisi out-of-stock. Hal ini dilakukan dengan
menghitung reorder point dan safety stock setiap jenis benang untuk setiap
pemasok yang termasuk ke dalam kuadran ini berdasarkan data permintaan
dan pembelian benang ke pemasok terkait. Sedangkan pada kuadran
strategic, fokus perusahaan terhadap Pemasok A adalah hubungan
partnership dan yang sifatnya jangka panjang, dengan memberi detail dan
kepastian perjanjian melalui kontrak jangka panjang yang disetujui oleh kedua
belah pihak.

Dari 23 kriteria Dickson yang dijadikan acuan oleh peneliti dalam
mengevaluasi pemasok, terdapat 4 kriteria pemasok yang dianggap paling
penting oleh PT Citra Mandiri Texindo, yaitu kualitas, harga, pengiriman, dan
pelayanan. Setiap kriteria terdiri atas beberapa subkriteria yang memiliki
pembobotan berbeda satu dengan yang lainnya. Kriteria kualitas terdiri dari
empat subkriteria, yaitu kesesuaian material benang, benang tidak berbintik,
benang tidak berbulu, dan benang tidak rapuh. Kriteria harga terdiri dari tiga
subkriteria, yaitu kepantasan harga, metode pembayaran, dan negosiasi
harga. Kriteria pengiriman terdiri dari tiga subkriteria, yaitu delivery lead-time,
pengiriman on-time, dan fill-rate. Sedangkan kriteria pelayanan terdiri dari lima
subkriteria, yaitu komunikatif, kooperatif, kesopanan, kecepatan tanggap, dan

kemampuan untuk memenuhi pesanan uncommon.

Dari penilaian AHP, dapat dilihat bahwa kriteria urutan pertama ditempati oleh
kualitas dan harga (dianggap sama penting) dengan skor 0,3845, kedua
pengiriman dengan skor 0,1433, dan ketiga pelayanan dengan skor 0,0878.
Keempat kriteria ini memiliki 15 subkriteria yang memperjelas penilaian
terhadap pemasok dikorelasikan dengan setiap kriteria terkait, dengan urutan
prioritas sebagai berikut: kesesuaian harga benang di posisi pertama
(0,2571), diikuti olen kesesuaian material benang (0,1879), benang tidak
rapuh (0,1036), metode pembayaran (0,1028), fill-rate (0,0955), benang tidak
berbintik (0,0566), kooperatif (0,0397), benang tidak berbulu (0,0364), delivery
lead-time (0,0318), negosiasi harga (0,0245), memenuhi pesanan uncommon
(0,0195), cepat tanggap (0,0184), pengiriman on-time (0,0159), komunikatif
(0,0074), dan terakhir kesopanan (0,0028).
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Langkah strategis perusahaan yang dipilih pada penelitian ini terhadap 4
pemasok benang berarti sudah benar. Pada penilaian Pemasok A, didapatkan
hasil bahwa Pemasok A berada di kuadran strategic. Dari penilaian AHP,
Pemasok A juga mendapatkan nilai terbaik, sehingga perlakuan terhadap
Pemasok A (fokus terhadap hubungan jangka panjang) sudah benar dan baik.
Namun, subkriteria kooperatif mungkin menjadi subkriteria yang harus
dinegosiasikan dengan Pemasok A, karena kemampuan pemasok untuk
dapat memberikan bantuan kepada PT Citra Mandiri Texindo sangat
dibutuhkan dalam hubungan yang sifatnya partnership. Untuk Pemasok B, C,
dan D, karena fokusnya adalah memastikan availability, maka subkriteria yang
harus diprioritaskan adalah kecepatan tanggap dari setiap pemasok. Hal ini
menandakan, dari penilaian AHP, Pemasok B dan D masih perlu

meningkatkan kinerjanya di subkriteria ini.

Dari hasil perhitungan menggunakan metode Analytical Hierarchy Process
(AHP), dapat disimpulkan bahwa pemasok benang dengan nilai tertinggi diraih
oleh Pemasok A dengan skor 0,3516, diikuti dengan Pemasok B, Pemasok D,
dan terakhir Pemasok C dengan skor 0,2012. Meskipun secara keseluruhan
Pemasok A memiliki skor terbaik, namun berdasarkan penilaian AHP, masih
terdapat hal-hal yang perlu diperbaiki berkaitan dengan harga dan pelayanan,
yaitu mengenai kesesuaian harga benang, metode pembayaran, kooperatif,
dan memenuhi pesanan uncommon. Untuk Pemasok B, yang berada di urutan
kedua, masih dibutuhkan tindakan perbaikan pada kriteria pengiriman dan
pelayanan dengan subkriteria delivery lead-time, pengiriman on-time, fill-rate,
komunikatif, sopan, dan cepat tanggap. Pemasok D di urutan ketiga dapat
memperbaiki beberapa hal berkaitan dengan kualitas, negosiasi harga,
komunikatif, sopan, dan cepat tanggap. Pemasok C dinilai harus
meningkatkan kinerja pada subkriteria negosiasi harga. Meskipun dari
penilaian Pemasok C hanya memiliki nilai terendah pada satu subkriteria,
namun pada kebanyakan subkriteria lain, Pemasok C berada di posisi dua
terbawah, sehingga subkriteria-subkriteria lain juga harus ditingkatkan oleh

Pemasok C, terutama subkriteria-subkriteria yang berkaitan dengan kualitas.
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5.2. Saran
Berdasarkan kesimpulan yang telah dibahas pada bagian

sebelumnya, maka saran yang dapat peneliti berikan yaitu:

1. Dalam rangka mendapatkan hasil yang reliable dalam penilaian pemasok,
disarankan PT Citra Mandiri Texindo menggunakan Purchasing Portfolio
Positioning Matrix dan Analytical Hierarchy Process (AHP) sebagai metode
penilaian atau pengambilan keputusan yang konstruktif. Untuk menjalankan
penilaian menggunakan metode ini, disediakan kuesioner yang disiapkan
untuk personel terkait agar penilaian dapat dilakukan dengan benar dan
akurat demi mendapatkan hasil yang optimal. Purchasing Portfolio Positioning
Matrix digunakan agar perusahaan dapat melihat posisi setiap pemasok dan
langkah strategis yang dapat diambil, karena tidak semua pemasok harus
dianggap sama penting. Penerapan AHP dan pelatihan kepada setiap
personel juga sangat diirekomendasikan, karena hasil dari AHP ini dapat dicek
keabsahannya dan dapat digunakan sebagai input untuk dianalisis oleh

perusahaan.

2. Penggunaan Analytical Hierarchy Process (AHP) dapat digunakan oleh PT
Citra Mandiri Texindo untuk pengambilan keputusan yang bersifat multikriteria
lainnya sebagai alat bantu. Selain untuk melihat hasil perhitungan yang
bersifat kuantitatif, penilaian setiap personel dapat dicek konsistensinya
sehingga meminimalisir subjektivitas responden dalam memberikan persepsi

penilaian.

3. Setiap pemasok benang perlu terus meningkatkan kinerja dengan
memperbaiki kriteria yang dianggap penting oleh PT Citra Mandiri Texindo,
yaitu kualitas, harga, pengiriman, dan pelayanan. Dengan kinerja terus
diperbaiki pada keempat aspek ini, diharapkan pemasok benang dan PT Citra
Mandiri Texindo dapat menjalin hubungan yang saling menguntungkan tanpa
ada konflik yang berarti. Fokus perbaikan keempat pemasok benang
bergantung pada posisi mereka di kuadran PPPM. Pemasok A butuh
memperbaiki kinerjanya di subkriteria kooperatif, Pemasok B dan D
memperbaiki kinerja di subkriteria cepat tanggap, dan Pemasok C dan D

memperbaiki kinerja di kriteria kualitas.
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Penilaian terhadap para pemasok tidak dibatasi oleh empat kriteria dan lima
belas subkriteria yang telah tersedia di penelitian ini, namun dapat
disesuaikan sesuai dengan kondisi perusahaan, kebijakan perusahaan, dan

perkembangan jaman.

PT Citra Mandiri Texindo tidak membatasi pemasok benang kepada empat
pemasok yang telah ada sekarang, namun juga dapat membuka peluang
terhadap potensi pemasok benang baru yang dapat memberikan kontribusi
tambahan dalam proses produksi. Penyeleksian dapat dilakukan pula dengan
metode yang digunakan di dalam penelitian ini, yaitu Analytical Hierarchy
Process (AHP).

PT Citra Mandiri Texindo disarankan dapat terus melakukan penilaian secara
rutin sesuai dengan periode waktu tertentu dan memberikan informasi terkait
penilaian evaluasi terhadap pemasok agar setiap pemasok mengetahui
kriteria yang harus terus ditingkatkan dengan menggunakan kinerja dan data

masa lalu.
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