








ABSTRAK 

 

Pemasok merupakan aspek yang penting bagi keberhasilan suatu perusahaan. 

Perusahaan dapat melakukan evaluasi pemasok dalam upaya untuk mencegah 

timbulnya masalah-masalah yang dapat menghambat proses produksi. Namun 

Revenoir sendiri belum memiliki program untuk melakukan evaluasi terhadap 

pemasok. Revenoir sendiri memiliki tiga pemasok untuk bahan kulit sintetis yang 

menjadi bahan utama dalam produksi. Karena itu pemasok bahan kulit sangatlah 

penting dan dapat mempengaruhi kinerja dari Revenoir itu sendiri dan sangat penting  

untuk dilakukan program peningkatan pemasok. 

Dalam penelitian ini, evaluasi dilakukan menggunakan perhitungan 

Analytical Hierarchy Process (AHP) untuk membandingkan tiga pemasok bahan 

kulit. Terdapat lima kriteria yang digunakan yaitu kualitas, harga, pengiriman, 

pelayanan, dan fleksibilitas. Masing-masing kriteria memiliki tiga hingga empat sub 

kriteria. Bobot dan penilaian untuk kriteria dan sub kriteria didapatkan melalui 

wawancara dengan pemilik Revenoir. 

Melalui penelitian ini didaptkan hasil: (1) Kriteria yang paling penting 

menurut Revenoir adalah kualitas dengan bobot kepentingan tertinggi; (2) Pemasok 

dengan bobot tertinggi adalah “Pemasok 1”; (3) Masing-masing pemasok memiliki 

pilihan program berdasarkan hasil penilaian yang diambil dari Supplier Development 

Program (SDP) dengan tujuan untuk meningkatkan kinerja pada kriteria yang belum 

maksimal. 

 
Kata Kunci: Manajemen Rantai Pasokan, Evaluasi Pemasok, Supplier Development 

Program (SDP), Analytical Hierarchy Process (AHP) 



ABSTRACT 

 

Suppliers are an important aspect for the success of a company. Companies can 

evaluate suppliers as a preventive effort to problems that can hinder the production 

process. However, Revenoir itself does not yet have a program to evaluate its 

suppliers. Revenoir has three suppliers for synthetic leather which is the main 

ingredient in its production process. Hence, leather suppliers are very important and 

could affect the performance of Revenoir and it is very important to carry out a 

supplier improvement program. 

In this research, the evaluation was carried out using the Analytical  

Hierarchy Process (AHP) to compare three leather suppliers. There are five criteria 

used, which are quality, price, delivery, service, and flexibility. Each criteria have 

three to four sub criteria. The weights and ratings for the criteria and sub criteria 

were obtained through interviews with the owner of Revenoir. 

Through this research, the following results were obtained: (1) 

According to Revenoir, the most important criteria is quality with the highest rate of  

importance; (2) The supplier with the highest rating is “Supplier 1”; (3) Programs 

are selected for each supplier based on the results of the assessment taken from the 

Supplier Development Program (SDP) with the aim of increasing performance on 

criteria that are not optimal. 

 
Keywords: Supply Chain Management, Supplier Evaluation, Supplier Development 

Program (SDP), Analytical Hierarchy Process (AHP). 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang Penelitian 

Rantai pasokan (supply chain) dapat diartikan sebagai seluruh aktivitas yang 

dilakukan perusahaan untuk mengubah bahan mentah menjadi produk jadi baik itu 

barang maupun jasa, dari awal proses produksi hingga distribusi kepada konsumen 

yang di dalamnya terdapat kerja sama dengan para pemasok (Zijm, Klumpp, 

Regattieri, & Heragu, 2019). Sebagai salah satu aspek penting dalam rantai pasok, 

pemasok memiliki pengaruh yang besar kepada proses produksi dan kemampuan 

perusahaan dalam bertahan di pasar karena bahan baku yang berasal dari pemasok. 

Pemasok sebagai penyedia sumber daya dapat mempengaruhi keberhasilan kegiatan 

produksi perusahaan karena bahan yang dibutuhkan oleh perusahaan disediakan 

pemasok (Kotler & Armstrong, 2021, p. 87). Jika kerja sama antara perusahaan dan 

pemasok tidak terkoordinasi dengan baik, perusahaan dapat menghadapi masalah 

mulai dari kurangnya bahan baku, waktu tunggu yang tinggi, hingga kualitas bahan 

baku yang menurun. 

Perusahaan dapat melakukan evaluasi pemasok dalam upaya untuk 

mencegah timbulnya masalah-masalah yang dapat menghambat proses produksi. 

Kualitas produk yang dihasilkan perusahaan juga dipengaruhi oleh bahan baku dan 

kinerja pemasoknya. Karena itu pengelolaan pemasok menjadi penting sesuai dengan  

pernyataan oleh Chopra dan Meindl (2016, p. 6), yang menyatakan bahwa evaluasi  

pemasok penting dan harus dilakukan oleh suatu perusahaan dengan tujuan untuk 

menemukan area-area yang perlu dilakukan perbaikan agar dapat meningkatkan 

kinerja pemasok. Jika evaluasi pemasok tidak dilakukan, dapat timbul hambatan 

dalam proses produksi yang akan merugikan bisnis itu sendiri. 

Revenoir adalah salah satu bisnis dalam industri fashion di Kota 

Bandung yang berfokus pada alas kaki wanita. Dalam proses produksinya, Revenoir 

memiliki 3 pemasok yang berlokasi di Kota Bandung dan Jakarta. Namun Revenoir  

sendiri belum memiliki sistem evaluasi pemasok, maka perusahaan terkadang 
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mengalami hambatan dalam proses produksi. Berdasarkan wawancara yang 

dilakukan dengan pemilik perusahaan sebagai penelitian pendahuluan, didapatkan 

informasi bahwa 30%-50% total biaya produksi merupakan biaya bahan baku dari 

pemasok. Terdapat juga kinerja pemasok yang masih harus diperbaiki seperti 

keterlambatan pengiriman barang, perbedaan kualitas produk, bahan yang dikirimkan 

memiliki kecacatan, dan lainnya. Hal-hal ini merupakan keluhan yang timbul dan 

dapat menghambat proses produksi dari Revenoir itu sendiri. 

Perusahaan dapat melakukan Supplier Development Program (SDP) 

untuk membantu meningkatkan kinerja pemasok adalah dengan menggunakan. 

Supplier Development Program (SDP) sendiri adalah sebuah cara untuk 

meningkatkan kinerja dan kemampuan pemasok dalam memenuhi kebutuhan 

perusahaan dengan menggunakan delapan pilihan program yaitu Training and 

Education, On-site Consultiation, Employee Exchange, Supplier Evaluation, Future 

Business Incentives, Customers’ Support In Inter-supplier Collaboration, 

Competitive Pressure, Capital Investment and Financial Support (Sulungbudi et al, 

2019, p. 228). Faktor lain yang juga mempengaruhi kinerja pemasok dari Revenoir  

adalah pandemi COVID-19 yang menurunkan kinerja pemasok mulai dari kurangnya 

pekerja, kesulitan pemasok untuk memenuhi pesanan, keterlambatan pengiriman, 

pergerseran dan persaingan pasar, dan lainnya. Dengan mengetahui hal apa yang 

perlu ditingkatkan dari kinerja pemasok, perusahaan dapat memilih program yang 

tepat untuk digunakan dari Supplier Development Program (SDP). Tidap menutup 

kemungkinan untuk perusahaan menggunakan lebih dari satu program terhadap satu 

pemasok, karena program yang digunakan perlu disesuaikan dengan kebutuhan 

pemasok itu sendiri. 

Salah satu program yang dapat dilakukan kepada semua pemasok dari  

Revenoir adalah dengan melakukan evaluasi pemasok. Dalam melakukan evaluasi  

pemasok untuk membantu Revenoir mengatasi permasalahan terkait  pemasoknya, 

peneliti akan menggunakan metode Analytical Hierarchy Process (AHP). Metode 

yang dikembangkan oleh Thomas L. Saaty ini merupakan salah satu cara pemberian 

skala atau penilaian terhadap kriteria-kriteria yang bersifat kuantitatif maupun 

kualitatif (Render, Stair, Hanna, & Hale, 2018). Dengan menggunakan Analytical 
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Hierarchy Process, perusahaan dapat mengukur kriteria secara berpasangan untuk 

mendapatkan skala prioritas yang akan digunakan sebagai faktor dalam pengambilan  

keputusan dan pemilihan program dari Supplier Development Program (SDP) yang 

cocok dengan masing-masing pemasok dari Revenoir. 

Berdasarkan latar belakang yang telah ditulis di atas, peneliti termotivasi  

untuk menulis penelitian dengan judul: 

“Program Pengembangan Pemasok Berdasarkan Evaluasi Pemasok Kulit 

Studi Kasus Pada Revenoir”. 

 
1.2. Rumusan Masalah 

Dilihat dari latar belakang, perumusan masalah yang dapat dijadikan evaluasi 

pemasok untuk Revenoir adalah: 

1. Berapa bobot kepentingan dari setiap kriteria dan total nilai evaluasi pemasok 

kulit Revenoir berdasarkan Analytical Hierarchy Process (AHP)? 

2. Bagaimana penilaian kinerja masing-masing pemasok kulit untuk Revenoir? 

3. Pengembangan apa yang dapat dilakukan terhadap pemasok kulit Revenoir 

dengan Supplier Development Program (SDP)? 

 
1.3. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan dari rumusan masalah, dapat terlihat bahwa tujuan penelitian ini adalah: 

1. Mengetahui bobot kepentingan dari setiap kriteria pemasok dan nilai evaluasi 

pemasok kulit Revenoir. 

2. Mengetahui penilaian kinerja dari masing-masing pemasok kulit Revenoir. 

3. Memberikan strategi dan pilihan cara berdasarkan Supplier Development 

Program (SDP) untuk mengembangkan kinerja pemasok kulit Revenoir. 

 
1.4. Manfaat Penelitian 

Dengan dilakukannya penelitian ini, diharapkan Revenoir mendapatkan manfaat 

berupa gambaran dan masukan mengenai kinerja pemasok kulit dan pilihan strategi  

untuk memilih maupun menilai pemasok kulit. Serta mengembangkan kinerja 

pemasok yang pada jangka panjang akan menguntungkan Revenoir maupun pemasok. 
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1.5. Kerangka Pemikiran 

Pemasok adalah pihak yang mempengaruhi kinerja perusahaan dan memiliki dampak 

besar dengan cara mengurangi biaya, pengembangan desain produk, dan peningkatan  

kualitas produk (Monczka, Trent, & Callahan, 1993). Tetapi, perlu diketahui juga 

bahwa untuk mencapai rantai pasok yang efektif, perusahaan akan menghadapi 

hambatan dan rintangan (Akkermans et al, 1999). Dengan alasan tersebut, interaksi 

dengan pemasok harus dibangun dan dijaga secara efektif oleh perusahaan agar 

perusahaan dan pemasok dapat saling menguntungkan dan hubungan antara 

perusahaan dan pemasok dapat bertahan lama (Schuh, Strohmer, Easton, Hales, & 

Triplat, 2014). 

Salah satu cara adalah dengan menggunakan Supplier Development 

Program (SDP), program ini dapat digunakan perusahaan untuk membantu 

perusahaan dalam mengembangkan kualitas kerja pemasok agar kinerja perusahaan 

juga dapat meningkat. Krause (1997) menyebutkan ada tiga faktor dari peningkatan 

pemasok dimulai dari keterlibatan langsung perusahaan, insentif, dan persaingan yang 

dipaksakan dan ketiga faktor ini masuk ke dalam Supplier Development Program 

(SDP). Karena itu interaksi dengan pemasok perlu diatur secara efektif dan 

komprehensif oleh perusahaan agar pemasok dan perusahaan saling mendapatkan 

keuntungan dan mampu untuk mempertahankan hubungan jangka panjang (Schuh, 

Strohmer, Easton, Hales, & Triplat, 2014). Maka dari itu dapat dilakukan pemilihan 

program dari delapan program peningkatan kinerja pemasok (Sulungbudi et al, 2019, 

p. 228) yaitu: 

1. Training and Education 

2. On-site Consultation 

3. Employee Exchange 

4. Supplier Evaluation 

5. Future Business Incentives 

6. Customers’ Support In Inter-supplier Collaboration 

7. Competitive Pressure 

8. Capital Investment and Financial Support 
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Program yang dapat dilakukan terlebih dahulu adalah dengan 

melakukan evaluais pemasok (Supplier Evaluation) yang dibantu dengan 

menggunakan metode Analytical Hierarchy Process (AHP). Metode ini digunakan 

untuk mengurutkan prioritas pemasok yang memiliki dampak paling besar dan utama 

dalam proses produksi Revenoir. Dengan menggunakan Analytical Hierarchy 

Process (AHP), pengambilan keputusan akan lebih valid dengan adanya struktur 

hirarki seperti pada Gambar 1.1. sehingga keputusan yang diambil menjadi lebih 

tepat. Setelah menemukan prioritas pemasok akan dilanjutkan proses pemilihan 

program dari Supplier Development Program (SDP) dimana program tersebut akan 

membantu mengembangkan kinerja pemasok yang memiliki prioritas paling tinggi. 

Pelaksanaan program ini dapat menggunakan satu atau lebih dari tujuh cara di luar 

evaluasi pemasok dengan satu tujuan yaitu mengembangkan kinerja pemasok. 

 
 

Gambar 1.1. 
Hirarki Metode AHP 

 
Sumber: (Ngatawi & Setyaningsih, 2011) 
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