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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1. Kesimpulan 
 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dan dibahas dalam Bab 4 

berhubungan dengan penilaian tiga pemasok Revenoir, dapat diambil kesimpulan 

untuk menjawab rumusan masalah dan tujuan penelitian yaitu: 

1. Kriteria-kriteria yang dianggap penting oleh Revenoir adalah kualitas, harga,  

pengiriman, pelayanan, dan fleksibilitas. Berdasarkan wawancara dengan 

pemilik dari Revenoir didapatkan hasil perhitungan menggunakan Analytical 

Hierarchy Process (AHP), kriteria yang dianggap paling penting adalah 

kualitas dengan bobot 0,458. Kriteria-kriteria berikutnya dengan urutan 

sesuai dengan nilai kedua tertinggi hingga terkecil adalah harga (0,300), 

pengiriman (0,111), fleksibilitas (0,089), dan pelayanan (0,042). 

2. Jumlah pemasok bahan kulit yang dimiliki oleh Revenoir berjumlah 3 buah 

pemasok. Berdasarkan hasil perhitungan yang telah dilakukan menggunakan  

metode Analytical Hierarchy Process (AHP), didapatkan hasil bahwa 

“Pemasok 1” merupakan pemasok dengan bobot tertinggi sebesar 0,3854 dan 

memiliki kinerja dengan bobot tertinggi pada kualitas. “Pemasok 2” sebagai  

penasok dengan bobot kedua tertinggi sebesar 0,3583 dan memiliki kinerja 

dengan bobot tertinggi pada pengiriman dan fleksibilitas. Sedangkan bobot 

terendah didapatkan oleh “Pemasok 3” dengan bobot sebesar 0,2563 yang 

unggul dalam kriteria harga dan pelayanan. 

3. Dengan mengetahui keunggulan dari setiap pemasok dan bobot penilaian 

dari masing-masing pemasok, dilakukan pemilihan Supplier Development 

Program (SDP) untuk masing-masing pemasok. Untuk “Pemasok 1” 

dipilihkan program Customers’ Support In Inter-supplier Collaboration dan 

Future Business Incentives. Program yang dipilihkan untuk “Pemasok 2” 

adalah Future Business Incentives dan Customers’ Support In Inter-supplier 

Collaboration dengan ini diharapkan “Pemasok 1” dan “Pemasok 2” dapat 
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saling melengkapi dan meningkatkan kinerjanya. Program yang dipilihkan 

untuk “Pemasok 3” adalah Capital Investment and Financial Support serta 

Employee Exchange yang bertujuan untuk meningkatkan kinerja dari 

“Pemasok 3”. Karena “Pemasok 3” tergolong muda sehingga diperlukan 

tambahan program yang dipilihkan untuk meningkatkan kinerja dari 

“Pemasok 3”. 

 
5.2. Saran 

 

Saran yang dapat diberikan oleh peneliti berhubungan dengan hasil dari penelitian ini  

adalah sebagai berikut: 

1. Kriteria dengan bobot terbesar menurut Revenoir adalah kualitas yang 

berarti pemasok dapat diarahkan oleh Revenoir untuk memaksimalkan 

kinerja dalam kriteria kualitas. Bukan berarti kriteria lain tidak perlu 

ditingkatkan karena dengan meningkatkan pelayanan dan fleksibilitas, 

Revenoir dapat memicu inovasi dari pemasok seperti peningkatan jenis dan 

kualitas bahan kulit, adanya variasi bahan kulit baru, dan inovasi lainnya 

yang pada akhirnya juga akan menguntungkan pihak Revenoir. 

2. Pemasok dengan nilai yang dianggap baik adalah “Pemasok 1” dan 

“Pemasok 2” sehingga Revenoir perlu menjaga relasi baik dengan keduanya. 

Tetapi jika dilihat secara keseluruhan “Pemasok 1” hanya unggul dalam satu 

sub kriteria sedangkan “Pemasok 2” memiliki nilai kinerja yang baik pada 

setiap sub kriteria. Perlu diingat bahwa “Pemasok 3” merupakan pemasok 

muda yang perlu di bantu agar dapat berkembang jika Revenoir berencana 

untuk menjalin hubungan jangka panjang dengan “Pemasok 3”. 

3. Pihak Revenoir sebaiknya melakukan evaluasi pemasok secara rutin sebagai 

tindakan preventif terhadap penurunan kinerja pemasok. Proses evaluasi 

pemasok ini dapat dilakukan dengan tahapan dan langkah yang sama seperti  

yang dilakukan pada penelitian ini. Selain itu evaluasi pemasok juga dapat  

dilakukan jika pihak Revenoir berencana untuk menambah pemasok bahan 

kulitnya. 

4. Evaluasi pemasok juga perlu dilakukan terhadap pemasok lainnya yang 
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dimiliki Revenoir. Karena bahan produksi yang digunakan tidak hanya 

menggunakan bahan kulit tetapi terdapat juga bahan lainnya. Walaupun 

bahan kulit menjadi bahan utama dalam produksi tetapi bahan lain seperti 

benang, alas atau sol untuk  sepatu, dan lainnya juga dibutuhkan dalam 

system produksi dari Revenoir. 

5. Sebelum perusahaan berencana untuk melakukan Supplier Development 

Program (SDP) perlu diperhatikan bahwa perusahaan tersebut perlu untuk 

sudah memiliki kondisi finansial yang stabil serta memiliki jumlah staf yang 

memadai untuk mengawasi dan diberikan tanggung jawab dalam 

melaksanakan program dari Supplier Development Program (SDP) itu 

sendiri.  
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