








ABSTRAK 

 

Indonesia dikenal sebagai negara penghasil kopi terbesar ke-4 di dunia. Hal ini 
dimanfaatkan oleh para pebisnis untuk menciptakan tren bisnis kafe. Saat ini 
perkembangan bisnis kafe sedang berkembang cukup pesat di Kotamadya Bandung. 
Sama seperti pada umumnya setiap kafe harus memperhatikan cara khusus untuk  
bersaing dengan sesama kompetitornya. Salah satu cara tersebut adalah supply chain 
management atau manajemen rantai pasok. Di dalam supply chain management, terdapat 
proses makro yaitu supplier relationship management yang merupakan salah satu faktor 
penentu keberhasilan manajemen rantai pasok yang ditentukan oleh kualitas hubungan. 
Kepercayaan terhadap pemasok dan komunikasi merupakan dua faktor penentu tersebut.  
  Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dampak langsung dan tidak 
langsung dari kepercayaan dan komunikasi terhadap kinerja pemasok pada kafe di Kota 
Bandung. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif dengan 
analisis uji mediasi sederhana. Disebar kepada 200 responden di bagian purchasing kafe 
yang dipilih menggunakan convenience sampling. Jumlah responden yang berhasil 
kembali sebanyak 104 (52%). Didapat ukuran sampel sebanyak 98 respoden setelah 
membuang outliers melakukan uji validitas, reliabilitas dan uji asumsi klasik terhadap 
data yang berhasil kembali.  
  Pada penelitian ini menghasilkan kesimpulan yaitu komunikasi (X) dan 
kepercayaan (M) memengaruhi kinerja pemasok (Y) secara positif  sebesar 21.84%, dan 
kepercayaan sebagai mediator memengaruhi sebesar 10.06%. Berdasarkan hasil tersebut 
bisa disimpulkan kepercayaan dan komunikasi terhadap pemasok memengaruhi kinerja 
pemasok secara positif. 
 
 
Kata Kunci: Manajemen Rantai Pasok,Supplier Relationship Management, Kepercayaan, 

Komunikasi,  KinerjaPemasok, Kafe 
 

 

  



ABSTRACT 

 
 
Indonesia is known as the 4th largest coffee producing country in the world. This is used 
by businessmen to build a cafe business trend. At present, the development of the cafe 
business is growing rapidly in Bandung. Commonly, every cafe must pay attention to 
proper ways to compete with their competitors. One method is supply chain management. 
In this type of management, there is a macro process, namely supplier relationship 
management, which is one of the determinants of the success of supply chain management 
that is determined by the quality of the relationship. Trust in suppliers and 
communication are two determinants. 

 This study aims to determine the direct and indirect effects of trust and 
communication on supplierperformance at cafes in Bandung. The method used in this 
study is the quantitative method with a simple mediation test analysis. The questionnaire 
was distributed to 200 respondents in the purchasing cafe section who were selected 
using convenience sampling. The number of respondents who managed to reply was 104 
(52%). A sample size was obtained of 98 respondents after disposing of outliers to test the 
validity, reliability and classic assumption test of the data that successfully returned. 

In this study, the conclusions are that communication (X) and trust (M) 
positively affect supplierperformance (Y) by 21.84%, while trust as a mediator affects 
10.06%. Based on these results it can be concluded that trust and communication with 
suppliers affect supplierperformance arbitrarily.  
 
 
 
Keywords: Supply Chain Management, Supplier Relationship Management, Trust, 

Communication, SupplierPerformance, Cafe
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BAB 1  
PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar BelakangPenelitian 

Indonesia sebagai negara penghasil kopi terbesar ke-4 di dunia menurut 

Kemkominfo (2017 ), Indonesia memproduksi rata-rata 685 ribu ton biji kopi per 

tahunnya atau 8,9% dari produksi kopi dunia. Ketersediaan bahan baku inilah 

yang menjadi pembuka jalan bagi para pengusaha kedai kopi untuk memanfaatkan 

bahan baku tersebut. Biji kopi Indonesia memiliki cita rasa yang khas, karena 

berasal dari berbagai daerah yang dipengaruhi faktor lingkungan, alam, manusia, 

dan kombinasi ketiganya.  

Gambar  1.1 

Grafik Pertumbuhan Kafe di Kota Bandung 

 
Sumber: Google Trends 2017  2018, Pertumbuhan Kafe di Kota Bandung. 

Kota Bandung sendiri merupakan kota yang terkenal akan wisata 

kulinernya, hal ini membuat Kota Bandung menarik perhatian para wisatawan 

dalam kota maupun luar kota. Hal ini dimanfaatkan oleh pengusaha lokal untuk 

meraih keuntungan setinggi mungkin dengan menciptakan bisnis kuliner, salah 

satunya adalah bisnis kafe. Dampak dari hal tersebut menimbulkan persaingan 

kafe-kafe di kota Bandung. Persaingan ini ditunjukkan dari jumlah bisnis kafe di 

Kota Bandung meningkat dan konsumsi produk kopi olahan juga meningkat 

sebanyak lebih dari 7% per tahun. 

Hal ini tentunya membuat kafe harus mencari cara untuk bertahan 

dan berkembang jika tidak konsumen akan beralih ke kompetitor lainnya. Kualitas 

produk kafe perlu diperhatikan untuk menjaga penilaian dari pelanggan tersebut. 
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Salah satu cara yang dapat diterapkan untuk mempertahankan kualitas adalah 

supply chain management. Cara ini digunakan untuk menjaga kualitas biji kopi 

dan tepatnya waktu pengiriman oleh karena itu kafe harus menjalin hubungan 

dengan pemasoknya. Suatu hubungan bisa dinilai kuat dari rasa percaya antar satu 

dengan yang lainnya, dan adanya komunikasi yang berjalan dengan baik. 

Kepercayaan dan hubungan komunikasi terhadap para pemasok akan kualitas 

merupakan salah satu faktor utama dalam menunjang keberhasilan kafe-kafe 

untuk mempertahankan performanya.  

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menyusun alat ukur yang 

valid dan reliabel untuk mengukur kualitas hubungan business to business dalam 

lingkungan industri kafe  terutama yang dapat digunakan oleh kafe-kafe yang ada 

di Kota Bandung. Pengukuran kualitas hubungan yang valid dan reliabel ini akan 

berguna bagi perusahaan untuk mengukur dan mengoptimalkan kualitas hubungan 

mereka dengan pemasok. Pada penelitian-penelitian sebelumnya mengungkapkan 

bahwa kualitas hubungan dapat memberikan manfaat positif bagi perusahaan 

diantaranya : meningkatkan kinerja rantai pasokan, kinerja kualitas (Fynes B. C., 

2005), keuntungan (Naude P. , 2009). 

Kegiatan penelitian akan dimulai dengan melakukan studi literatur 

mengenai kualitas hubungan yaitu membahas relationship quality 

performancekafe di Bandung dengan variabel communicationdan trust sebagai 

mediator variabel. Kemudian akan dilanjutkan dengan menyebarkan kuisioner 

untuk mengukur seberapa erat hubungan antar variabel. Selanjutnya akan 

dilakukan pengumpulan data, dimana responden kafe di Kota Bandung akan 

diminta menilai hubungan antar pemasok yang satu dan lainnya. Dan berdasarkan 

hasil kuisioner pendahuluan tersebut, penulis tertarik melakukan penelitian 

deng Pengaruh Komunikasi dan Kepercayaan Terhadap Kinerja 

Pemasok: Studi Pada Kafe di Kota Bandung  

 

1.2 Rumusan Masalah Penelitian 

Berdasarkan topik yang diteliti, permasalahan yang akan dibahas yaitu: 

1. Apakahcommunication memengaruhisupplierperformancepada bisnis 

kafe yang ada di Kota Bandung? 
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2. Sejauh mana communication memengaruhitrustpada bisnis kafe yang 

ada di Kota Bandung? 

3. Sejauh manatrust memediasi pengaruhcommunicationterhadap 

supplierperformance pada bisnis kafe yang ada di Kota Bandung? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Penelitian ini memiliki tujuan yang hendak dicapai yaitu agar perusahaan: 

1. Mengetahui tingkat pengaruhcommunicationpada bisnis kafe yang ada di 

Kota Bandung. 

2. Mengetahui tingkat pengaruh trustpada bisnis kafe yang ada di Kota 

Bandung. 

3. Mengetahui tingkat pengaruhcommunicationdan trustpada bisnis kafe di 

Kota Bandung berpengaruh pada supplier performance. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan berguna bagi berbagai pihak, antara lain: 

(1) Pihak perusahaan 

Membantu kafe di Kota Bandung untuk meningkatkan kinerja dari 

pemasoknya dengan melihat dari perspektif relationship quality 

dengan pemasok. 

(2) Pihak-pihak lain 

Diharapkan agar hasil penelitian ini dapat berguna sebagai sumber 

informasi dan pembelajaran bagi pihak-pihak lain yang membaca 

penelitian ini. 

 

1.5 Kerangka Pemikiran 

Kinerja sering digunakan untuk menyebut prestasi atau tingkat 

keberhasilan individu atau kelompok (Mahmudi, 2005). Oleh karena itu kinerja 

menjadi salah satu faktor penting bagi sebuah perusahaan. Kinerja juga 

dipengaruhi oleh kualitas hubungan. Salah satu faktor utamanya adalah 

kepercayaan (trust). 
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Kepercayaan sebagai kemauan untuk bergantung pada pihak lain 

dalam menghadapi risiko(Lau, 1999). Kemauan untuk percaya berasal dari 

pemahaman pihak lain berdasarkan pengalaman masa lalu. Kepercayaan dianggap 

sebagai carayang paling penting dalam membangun dan memelihara hubungan 

dengan pelanggan atau pemasok dalam jangka waktu yang panjang.Penelitian 

terdahulu menunjukkan bahwa komunikasi berhubungan erat dengan kepercayaan 

(Morgan & Hunt, 1994). Seiring dengan meningkatnya hubungan, komunikasi 

akan berdampak juga pada kepercayaan antara pemasok dengan perusahaan. 

Pertumbuhan kafe di Kota Bandung juga menjadi salah satu 

fenomena yang menarik karena terus meningkat beberapa tahun terakhir ini. Maka 

dari itu untuk dapat bersaing dengan para kompetitornya, industri kafe harus bisa 

menjaga relasi yang baik dengan para pemasoknya. Menjaga hubungan yang baik 

bisa dengan meningkatkan kualitas komunikasi antar keduanya yang diharapkan 

di kemudian hari akan meningkatkan kepercayaan. Lebih lanjut komunikasi dan 

kepercayaan diharapkan dapat bersinergi dalam meningkatkan kinerja kedua belah 

pihak yang bekerjasama. 

 

Gambar1.2 

Bagan Kerangka Pemikiran 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Hasil pengolahan penulis 

1.6 Hipotesis Penelitian 

Berdasarkan Gambar 1.2, maka terbentuk hipotesis sebagai berikut:  

 
Trust 

 
Performance 

 
Communication 

H3 

H1 

H2 
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H1: Komunikasi kafe terhadap pemasok memengaruhi kinerja pemasok 

H2: Komunikasi kafe terhadap pemasok memengaruhi kepercayaan kafe  

H3: Komunikasi kafe terhadap pemasok memengaruhi kinerja pemasok dengan 

kepercayaan kafe terhadap pemasok sebagai mediator  


	1. ABSTARK INDO
	2. ABSTRAK INGGRIS
	3. KATA PENGANTAR
	4. DAFTAR ISI FIX
	5. DAFTAR TABEL
	6. DAFTAR GAMBAR
	7. BAB 1-5 FIX
	8. DAFTAR PUSTAKA FIX
	9. RIWAYAT HISUP
	Blank Page
	Blank Page



