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ABSTRAK 

Perusahaan memerlukan sebuah rantai pasok untuk dapat membantunya dalam 

menjalankan proses bisnisnya. Salah satunya adalah dengan bekerja sama dengan 

pemasok. Pemasok ada untuk dapat meningkatkan nilai yang ditawarkan oleh 

perusahaan. PT JME merupakan perusahaan yang bergerak dalam bisnis 

menyediaan mesin tekstil beserta aksesoris pelengkapnya. PT JME sangat 

bergantung terhadap pemasoknya, karena dari pemasoklah PT JME dapat menjual 

lini produk yang mereka tawarkan saat ini. Tetapi permasalahannya adalah ketika 

terjadi sebuah masalah, PT JME tidak dapat bertindak. Salah satu faktornya adalah 

karena tidak adanya program evaluasi pemasok diperusahaan. Karena itulah peneliti 

melakukan evaluasi pemasok dengan menerapkan metode Analytic Hierarchy 

Process (AHP).  

Dalam penelitian ini, AHP digunakan untuk mengevaluasi dua pemasok mesin 

tekstil spinning dan empat pemasok lini produk aksesoris pada PT JME. Kriteria 

yang digunakan adalah Kualitas dengan 5 sub-kriteria, kriteria Biaya dengan 5 sub-

kriteria, kriteria Pengiriman dengan 4 sub-kriteria , dan kriteria Pelayanan dengan 

4 sub-kriteria. Penilaian dilakukan dalam beberapa tahapan wawancara dan 

melakukan matriks perbandingan antara kriteria, sub-kriteria, dan pemasok. 

Hasil penelitian menunjukan: (1) Kriteria biaya merupakan kriteria dengan 

total nilai tertinggi.  (2) Pemasok dengan total nilai keseluruhan yang paling baik 

adalah Pemasok 2. (3) Dari seluruh pemasok barang dagangan pada PT JME, 

semuanya memiliki perbaikan yang perlu dilakukan berdasarkan hasil evaluasi 

pemasok. 

Kata Kunci: Manajemen Rantai Pasok, Evaluasi Pemasok, Analytic Hierarchy 

Process (AHP)  
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ABSTRACT 

Companies need a supply chain to be able to create value. One way is to work 

with suppliers to increase the value offered by the company. PT JME provides 

textile machines and their complementary accessories. PT JME is very dependent 

on its suppliers because it is from suppliers that PT JME can sell the product lines 

they currently offer. But the problem is PT JME cannot act when a problem occurs. 

One of the factors is the absence of a supplier evaluation program in the company. 

This research aims to evaluate suppliers by applying the Analytic Hierarchy Process 

(AHP) method. 

In this study, AHP was used to evaluate two suppliers of textile spinning 

machines and four suppliers of accessories product lines at PT JME. The criteria 

used are Quality with 5 sub-criteria, Cost criteria with 5 sub-criteria, Delivery 

criteria with 4 sub-criteria, and Service criteria with 4 sub-criteria. The assessment 

is carried out in several stages of interviews and conducting a comparison matrix 

between criteria, sub-criteria, and suppliers. 

The results showed: (1) The Cost criteria is the criteria with the highest total 

value. (2) The supplier with the best overall value is Supplier 2. (3) All of the 

merchandise suppliers that work with PT JME have improvements that need to be 

made based on the results of the supplier evaluation. 

 

Keywords: Supply Chain Management, Supplier Evaluation, Analytic Hierarchy 

Process (AHP) 
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BAB 1  

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Perusahaan perlu mengembangkan rantai pasokannya untuk dapat menopang 

keberlangsungan bisnis. Rantai pasokan tersebut bertujuan untuk membantu 

perusahaan sebagai penyedia sumber daya yang tidak dapat diciptakan oleh 

perusahaan itu sendiri. Terdapat tiga proses makro dalam rantai pasokan, pertama 

mulai dari manajemen hubungan konsumen (Customer Relationship Management) 

yang meliputi konsumen, penentuan harga, penjualan, dan pemesanan, kedua 

adalah manajemen rantai pasok internal (Internal Supply Chain Management) yang 

meliputi perencanaan strategis, perencanaan permintaan dan pasokan, serta 

pemenuhan permintaan, ketiga adalah manajemen hubungan pemasok (Supplier 

Relationship Management) yang meliputi negosiasi dan pembelian sumber daya 

(Chopra & Meindl, 2016). Dalam rantai pasokan, perusahaan mengembangkan 

jaringan yang meliputi pemasok, perusahaan dan konsumen  untuk dapat memenuhi 

kebutuhan perusahaan. Salah satunya adalah dengan cara bekerja sama dengan 

pemasok. Kerja sama tersebut dilakukan untuk menciptakan rantai pasok yang 

dapat menghasilkan hasil positif untuk perusahaan dikarenakan perusahaan belum 

dapat menciptakan nilainya sendiri, melainkan perusahaan memerlukan berbagai 

pemasok untuk menciptakan nilainya (Heizer, Render, & Munson, 2017). 

Di dalam rantai pasokan, pemasok menjadi aspek yang penting karena dari 

pemasok tersebutlah perusahaan dapat menciptakan nilainya. Pemasok memiliki 

peranan yang sangat penting terhadap kualitas nilai yang perusahaan akan tawarkan 

nantinya. Kualitas nilai itu bergantung terhadap input (bahan baku) yang dapat 

pemasok berikan kepada perusahaan, semakin baik nilai yang didapatkan oleh 

perusahaan dari pemasok, semakin baik nilai kualitas yang ditawarkan oleh 

perusahaan. Karena pemasok berpengaruh terhadap output dari perusahaan, perlu 

adanya manajemen hubungan pemasok sehingga output menjadi maksimal. 

Manajemen hubungan pemasok bertujuan untuk mengembangkan keunggulan 

bersaing global perusahaan secara strategis dengan menjalin hubungan pembeli 

(perusahaan) dengan pemasok (Sillanpä, Shahzad, & Sillanpää, 2015). Menurut 
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Loppacher, Cagliano, dan Spina, (2011), hubungan antara pembeli (perusahaan) 

dan pemasok harus dikembangkan menjadi hubungan strategis dibandingkan 

dengan hubungan kompetitif. Hubungan strategis tersebut diperlukan sehingga 

perusahaan dan pemasok dapat bekerja sama dalam jangka panjang dan 

menguntungkan kedua belah pihak ketika bersaing di pasar.  

Untuk selalu menjalin hubungan yang baik dengan pemasok, perlu adanya 

evaluasi terhadap pemasok dengan tujuan menilai kinerja pemasok. Evaluasi 

pemasok dapat membantu perusahaan dalam menentukan kemungkinan potensi 

pemasok yang baik, sehingga perusahaan dapat mengoptimalkan rantai pasoknya 

(Heizer, Render, & Munson, 2017). Jika perusahaan tidak dapat mengoptimalkan 

rantai pasoknya, kualitas nilai yang diberikan perusahaan tidak akan maksimal. 

Evaluasi pemasok harus didasari terhadap kinerja pemasok dan kriteria yang 

diperlukan oleh perusahaan, karena dengan begitu perusahaan dapat mengetahui 

hal-hal apa saja yang akan sangat berpengaruh dan dapat mengetahui secara detail 

permasalahan yang dapat menurunkan kualitas nilai nantinya. 

PT JME merupakan perusahaan yang bergerak pada bidang tekstil dengan 

menyediakan mesin tekstil dan aksesoris pelengkapnya. Memiliki berbagai lini 

produk yang berfokus terhadap mesin tekstil mulai dari mesin spinning 

(pemintalan) yang dapat mengubah bahan mentah menjadi benang, mesin weaving 

(pertenunan) yang dapat mengubah benang menjadi kain, mesin finishing (celup) 

yang dapat mengubah kain grey (putih) menjadi kain berwarna, dan lainnya. PT 

JME memiliki berbagai pemasok yang tersebar di seluruh dunia, mulai dari Jerman, 

India, dan China.  Berdasarkan hasil wawancara dengan salah satu karyawan PT 

JME, disebutkan bahwa perusahaan sangat bergantung terhadap pemasok, 

begitupula konsumen terhadap perusahaan. Hal itu disebabkan karena PT JME 

merupakan official agent yang menyediakan merek tertentu saja dan merek tersebut 

tidak dimiliki oleh kompetitor. Sehingga para konsumen tidak akan dapat membeli 

lini produk yang sama dengan yang ditawarkan oleh PT JME di perusahaan lain. 

Permasalahan yang terjadi adalah PT JME kehilangan salah satu pemasok mesin 

tekstil spinning dikarenakan adanya permasalahan terhadap hak untuk memasarkan 

produk tersebut di Indonesia. Sebelumnya terdapat 3 pemasok untuk mesin tekstil 

spinning, tetapi untuk saat ini hanya tersisa 2 pemasok saja yaitu TZ dan SR. 
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Padahal menjual mesin tekstil spinning merupakan main business perusahaan 

karena produk tersebut menjadi salah satu produk yang berpengaruh terhadap 

pendapatan perusahaan paling besar. Permasalahan lainnya mengenai lini produk 

mesin tekstil spinning adalah terjadinya keterlambatan waktu pengiriman dalam 

kurung waktu 2 tahun kebelakang dan pada akhirnya perusahaan tidak dapat 

menemukan alternatif lain selain menunggu produk yang dipesan. Hal tersebut 

mengakibatkan timbulnya aduan dari konsumen karena ketidakpuasan terhadap 

kinerja perusahaan dalam menyediakan produk dalam tepat waktu. Mengacu 

terhadap purchasing portfolio matrix (Kraljic, 1983), disimpulkan bahwa mesin 

tekstil spinning termasuk ke dalam ketegori strategic items. Kategori tersebut 

memiliki kepentingan pembelian yang sangat tinggi untuk perusahaan karena 

merupakan salah satu item utama yang ditawarkan oleh PT JME, selain itu kondisi 

ketersediaan mesin spinning tersedia dari pemasok yang jumlahnya sedikit tetapi 

memiliki permintaan pasar yang tinggi. Lalu, kategori strategic item memiliki 

kriteria kunci yaitu ketersediaan jangka panjang, dimana seharusnya perusahaan 

dapat selalu menyediakan mesin spinning untuk dapat memenuhi permintaan pasar. 

Tetapi dengan berhentinya hubungan kerja dengan salah satu pemasok, 

mengakibatkan perusahaan kehilangan salah satu pangsa pasarnya yang paling 

besar dan pada akhirnya berdampak terhadap pemasukan perusahaan. Selain lini 

produk mesin tekstil spinning, lini produk aksesoris mesin tekstil juga termasuk ke 

dalam kategori strategic item. Lini produk tersebut menyediakan berbagai 

perlengkapan dan komponen seperti kabel besi untuk proses penggarukan serat 

(carding), lalu top roller dan spacer yang merupakan komponen mesin tekstil 

roving untuk melakukan twisting pada benang, dan berbagai perlengkapan alat 

pencegahan terjadinya kebakaran. Berdasarkan wawancara yang telah dilakukan, 

lini produk aksesoris yang dibawahi langsung oleh sub-divisi aksesoris memiliki 

penjualan yang sangat berpengaruh terhadap perusahaan, seperti lini produk mesin 

tektsil spinning. Oleh karena itu, penulis tertarik untuk melakukan penelitian 

dengan judul “Evaluasi Pemasok Menggunakan the Analytic Hierarchy Process 

(AHP) Pada PT JME”. Hal tersebut juga dikarenakan perusahaan belum pernah 

melakukan evaluasi terhadap pemasoknya secara tersturktur. Maka metode Analytic 

Hierarchy Process (AHP) dapat membantu perusahaan untuk dapat mengetahui 
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faktor-faktor apa saja yang dapat dipertimbangkan untuk menilai pemasok secara 

struktural. Sehingga pada akhirnya dapat dijadikan bahan pertimbangan oleh 

perusahaan terhadap pemasoknya. 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, penulis merumuskan masalah dalam 

kegiatan penelitian ini sebagai berikut: 

1. Apa saja kriteria penting untuk dapat dijadikan dasar dalam mengevaluasi 

pemasok barang dagangan strategis pada PT JME? 

2. Berdasarkan metode Analytic Hierarchy Process (AHP), pemasok barang 

dagangan strategis  manakah yang memiliki kinerja paling baik? 

3. Berdasarkan metode Analytic Hierarchy Process (AHP), perbaikan apa yang 

dapat dilakukan oleh masing-masing pemasok barang dagangan strategis? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian yang dilakukan penulis adalah sebagai berikut: 

1. Mengetahui kriteria penting apa saja yang dapat dijadikan dasar dalam 

mengevaluasi pemasok barang dagangan strategis pada PT JME 

2. Mengetahui pemasok barang dagangan strategis manakah yang memiliki nilai 

paling baik berdasarkan metode Analytic Hierarchy Process (AHP) 

3. Mengetahui perbaikan apa yang dapat dilakukan oleh pemasok barang 

dagangan strategis berdasarkan metode Analytic Hierarchy Process (AHP) 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi: 

1. Perusahaan 

 Diharapkan dapat memberikan saran dalam melakukan evaluasi pemasok 

barang dagangan strategis berdasarkan hasil nilai yang telah ditentukan 

berdasarkan metode Analytic Hierarchy Process (AHP) 

2. Pihak lain 

 Diharapkan bisa menjadi sumber referensi bagi pihak lain termasuk pihak 

akademisi, institusi, dan lain sebagainya untuk menambah informasi dalam 
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bidang manajemen operasi terutama mengenai penggunaan metode Analytic 

Hierarchy Process (AHP) dalam melakukan evaluasi pemasok.  

 

1.5 Kerangka Pemikiran 

Untuk dapat menghasilkan produk dengan efektif dan efisien, perusahan perlu 

untuk mengembangkan rantai pasokanya untuk dapat menciptakan nilai yang 

maksimal. Manajemen rantai pasok dapat membantu perusahaan untuk dapat 

merespon permintaan sumber daya di pasar global secara efektif dan menjadikanya 

keunggulan bersaing (Heizer, Render, & Munson, 2017). Keunggulan bersaing 

tersebut seperti mencapai pengiriman tepat waktu dan memiliki biaya keseluruhan 

yang efektif (Stevenson, 2021, hal. 43). Berdasarkan misi dari manajemen operasi, 

pengelolaan rantai pasok merupakan salah satu hal yang penting. Hal tersebut 

didukung oleh pernyataan (Heizer, Render, & Munson, 2017, hal. 76) yang 

menyatakan bahwa rantai pasok ditujukan untuk mengembangkan produk inovatif 

yang stabil, efektif, dan efisien dari sumber pasokan yang diciptakan dari bentuk 

kerjasama dengan pemasok. Karena pemasok memiliki peranan terhadap 

keberlangsungan proses pengambangan produk dari sebuah perusahaan, perlu 

adanya evaluasi untuk dapat menilai kinerja pemasok. Evaluasi pemasok bertujuan 

untuk dapat mengukur efektifitas dan efisiensi serta menyelaraskannya dengan 

performa pemasok (Hald & Ellegaard, 2011). Selain itu dengan adanya evaluasi 

pemasok, hubungan dengan pemasok dapat membuat perusahaan menciptakan 

inovasi dan cepat bereaksi terhadap permintaan pasar (Bruno, Esposito, Genovese, 

& Passaro, 2012). Maka dari itu evaluasi pemasok penting untuk dilakukan agar 

perusahaan dapat mengetahui apakah hubungan dengan pemasok sudah saling 

menguntungkan atau tidak dan apa manfaatnya untuk perusahaan.  

Tetapi ketika perusahaan memiliki beberapa pemasok, perlu adanya klasifikasi 

ketergantungan perusahaan terhadap masing-masing pemasok. Menurut Kraljic 

(1983), Purchasing Portfolio Matrix dapat dijadikan sebuah alat untuk mengetahui 

kekuatan dan posisi pemasok terhadap perusahaan, sehingga perusahaan dapat 

mengidentifikasi dan menganalisis strategi untuk setiap pemasok, karena tidak 

setiap pemasok perlu diperlakukan dengan perlakuan yang sama. Kekuatan dan 

posisi pemasok tersebut dapat diklasifikasi dengan dua cara, yang pertama adalah 
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dengan mengetahui tingkat tinggi atau rendahnya kepentingan perusahaan dalam 

membeli produk dari pemasok (importance of purcahasing), apakah dengan 

dilakukanya pembelian dapat berpengaruh signifikan terhadap keuntungan yang 

didapatkan perusahaan. Kedua adalah dengan mengetahui tingkat tinggi atau 

arendahnya ketersediaan produk yang ingin dimiliki oleh perusahaan dalam rantai 

pasoknya (complexity of supply market), apakah produk yang diinginkan dapat 

dengan mudah perusahaan miliki atau tidak.    

Untuk dapat mengevaluasi pemasok dan melakukan pengambilan keputusan 

yang tepat, dapat dilakukan evaluasi menggunakan metode Analytic Hierarchy 

Process (AHP). Metode AHP digunakan untuk menentukan skala prioritas 

peringkat alternatif berdasarkan beberapa kriteria dengan cara melakukan 

perbandingan berpasangan sederhana (simple pairwise comparison) (Saaty & 

Vargas, 2012). Kriteria-kriteria itu lah yang diuraikan menjadi bagian-bagian lebih 

kecil untuk dapat mengetahui kepentingan dari masing-masing kriteria menjadi 

lebih jelas sehingga pengambilan keputusan dapat dilakukan dengan tepat 

(Macharis, Springael, Brucker, & Verbeke, 2004). Dengan kelebihan dari 

penggunakan metode AHP tersebut,  penulis dapat melakukan evaluasi berdasarkan 

skala prioritas dari berbagai kriteria untuk mengevaluasi pemasok mesin tekstil dari 

perusahaan PT JME berfokus terhadap permasalahan yang sedang dialami 

perusahaan.  
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