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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis penelitian yang telah dilakukan, dapat ditarik 

kesimpulan sebagai berikut. 

1. Kemampuan para pemasok Toko “X”: 

a. Secara rata-rata keseluruhan kemampuan para pemasok Toko “X” 

dikategorikan tinggi dengan nilai rata-rata 4,09. 

b. Variabel ini dinilai berdasarkan 8 dimensi sesuai urutan sebagai berikut. 

 Dimensi Kualitas Barang dengan rata-rata 4,40; 

 Dimensi Produksi dengan rata-rata 4,32; 

 Dimensi Pengiriman dengan rata-rata 4,28; 

 Dimensi Sistem Komunikasi dengan rata-rata 4,27; 

 Dimensi Jaminan dan Klaim dengan rata-rata 4,17; 

 Dimensi Inovasi dengan rata-rata 3,98; 

 Dimensi Harga dengan rata-rata 3,94; 

 Dimensi Penerimaan Pesanan dan Pengiriman Faktur Kepada 

Pelanggan Menggunakan Electronic Data Interchange (EDI) dengan 

rata-rata 2,87 

c. Secara rata-rata dimensi kemampuan paling tinggi adalah Dimensi 

“Kualitas Barang”. Hal ini berarti, para pemasok sangat memerhatikan 

kualitas barang yang dihasilkannya. Tujuh dari delapan dimensi memiliki 

rata-rata yang termasuk dalam kategori tinggi (>3,05). 

d. Secara rata-rata dimensi kesediaan yang paling rendah adalah Dimensi 

“Penerimaan Pesanan dan Pengiriman Faktur Kepada Pelanggan 

Menggunakan Electronic Data Interchange (EDI)” dengan rata-rata 2,87 

dan termasuk kategori rendah (≤3,05). Hal ini berarti, para pemasok 

kurang memerhatikan dan memanfaatkan teknologi informasi yang dapat 

digunakan untuk memperlancar aktivitas penjualan dengan 

pelanggannya. 

2. Kesediaan para pemasok Toko “X” untuk menjalin hubungan dengan 

pembelinya: 

a. Secara rata-rata keseluruhan kesediaan para pemasok Toko “X” 

dikategorikan tinggi dengan nilai rata-rata 4,46. 
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b. Variabel ini dinilai berdasarkan 7 dimensi sesuai urutan sebagai berikut. 

 Dimensi Bersikap Jujur dan Menghargai Pembeli dengan rata-rata 

4,67; 

 Dimensi Keeratan Hubungan dengan rata-rata 4,63; 

 Dimensi Keterbukaan Terhadap Evaluasi dengan rata-rata 4,52; 

 Dimensi Komitmen Terhadap Kualitas Barang, Layanan dan Proses 

Kerja dengan rata-rata 4,46; 

 Dimensi Komitmen Untuk Melakukan Perbaikan Terus Menerus Pada 

Produk dan Proses dengan rata-rata 4,43; 

 Dimensi Hubungan Jangka Panjang dengan rata-rata 4,41; 

 Dimensi Kesediaan Untuk Berbagi Informasi dan Melakukan 

Penghematan Biaya dengan rata-rata 4,26 

c. Secara rata-rata dimensi kesediaan paling tinggi adalah Dimensi 

“Bersikap Jujur dan Menghargai Pembeli. Hal ini berarti, para pemasok 

mengutamakan kejujuran serta menghargai keputusan dari pembeli. 

d. Secara rata-rata dimensi kesediaan yang paling rendah adalah Dimensi 

“Kesediaan Untuk Berbagi Informasi dan Melakukan Penghematan 

Biaya”. 

3. Segmentasi pemasok terbagi atas 4 kuadran yaitu kuadran I (kemampuan 

rendah, kesediaan rendah), kuadran II (kemampuan rendah, kesediaan 

tinggi), kuadran III (kemampuan tinggi, kesediaan rendah) dan kuadran IV 

(kemampuan tinggi, kesediaan tinggi). Hasil segmentasi pemasok Toko “X” 

adalah sebagai berikut. 

a. Terdapat 25 pemasok yang berada pada kuadran IV dengan tingkat 

kemampuan dan kesediaan yang tinggi. Hal ini berarti, para pemasok 

memiliki potensi kedepannya untuk bekerja sama dengan Toko “X” lebih 

baik lagi. 

b. Terdapat 1 pemasok yang berada pada kuadran III, yaitu pemasok N, 

yang memiliki tingkat kesediaan rendah tetapi memiliki tingkat 

kemampuan yang tinggi. 

c. Terdapat 1 pemasok yang berada pada kuadran II, yaitu pemasok Q, 

yang memiliki tingkat kesediaan tinggi tetapi memiliki kemampuan yang 

rendah. 
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d. Tidak ada pemasok yang berada di kuadran I, hal ini berarti para 

pemasok tidak ada yang memiliki tingkat kemampuan dan kesediaan 

rendah. 

 

5.2. Saran 

5.2.1. Saran Untuk Perusahaan 

Berdasarkan kesimpulan di atas, maka disarankan agar Toko “X” melakukan: 

1. Dimensi Penerimaan Pesanan dan Pengiriman Faktur Kepada Pelanggan 

Menggunakan Electronic Data Interchange (EDI) merupakan dimensi yang 

termasuk kategori rendah (≤3,05). Oleh karena itu, Toko “X” sebaiknya 

menginformasikan kemudahan penggunaan teknologi dalam hal 

bertransaksi. Dilihat dari kemampuan pemasok yaitu keterbukaan terhadap 

evaluasi, pemasok seharusnya terbuka atas saran yang diberikan dan 

mempertimbangkan penggunaan teknologi kedepannya. 

2. Dengan tingkat kesediaan yang termasuk kategori tinggi (>3,05), diperlukan 

adanya peningkatan kesediaan agar hubungannya menjadi lebih baik. Toko 

“X” sebaiknya memotivasi dan meningkatkan intensitas hubungan dengan 

para pemasok karena sebagian besar para pemasok tersebut adalah 

pemasok yang potensial.  

3. Untuk para pemasok yang berada pada kuadran IV, III dan II: 

 Untuk 25 pemasok yang berada pada kuadran IV (kemampuan tinggi, 

kesediaan tinggi), Toko “X” sebaiknya menjaga agar hubungan dengan 

para pemasok tersebut bersifat jangka panjang. Komunikasi yang 

terbuka diperlukan agar tidak hanya perusahaan saja yang mengetahui 

informasi, tetapi pemasok juga mengetahui informasi yang sekiranya 

perlu diketahui. Toko “X”  sebaiknya melibatkan pemasok secara aktif 

dalam pengambilan keputusan seperti jumlah barang yang dipesan 

tetapi tetap memerhatikan kondisi perusahaan juga. 

 Untuk pemasok N yang berada pada kuadran III (kemampuan tinggi, 

kesediaan rendah), diperlukan adanya peningkatan kesediaan karena 

pemasok tersebut memiliki kemampuan yang tinggi. Toko “X” sebaiknya 

melakukan komunikasi secara aktif dengan menghubungi terlebih 

dahulu, memotivasi dan menyampaikan informasi. Setelah melakukan 

komunikasi secara aktif, Toko “X” perlu menguatkan hubungan tersebut 

dengan meningkatkan intensitas komunikasinya. 
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 Untuk pemasok Q yang berada pada kuadran II (kemampuan rendah, 

kesediaan tinggi), Toko “X” sebaiknya berusaha meningkatkan 

kemampuan pemasok dengan cara berbagi ilmu, mengevaluasi, 

memberi saran dan memotivasinya agar dengan tingkat kesediaan yang 

tinggi, dapat mendorong pemasok tersebut untuk mengembangkan diri 

menjadi lebih baik. Jika kedepannya pemasok tersebut tidak 

berkembang dan menghasilkan dampak buruk yang signifikan, 

sebaiknya hubungan dengan pemasok tersebut dihentikan. 

 

5.2.2. Saran Akademik 

Berdasarkan penelitian ini, disarankan untuk dilakukan penelitian lebih lanjut 

dengan topik mengenai: 

1. Bagaimana cara efektif untuk mengelola hubungan perusahaan dan pemasok 

yang berada pada kuadran berbeda dilihat dari kemampuan dan kesediaan. 

2. Segmentasi pemasok dinilai dari sisi pembeli untuk menilai kemampuan dan 

kesediaan para pemasok. 

3. Apakah ada pengaruh lama berdiri pemasok dengan tingkat kemampuan 

pemasok. 

4. Apakah ada pengaruh lamanya bekerja sama dengan perusahaan pembeli 

dengan tingkat kesediaan pemasok. 
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