BAB 5
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh kepuasan hubungan kepada
pemasok dan kepercayaan kepada pemasok pada kinerja pemasok pada kafe di
Kota Bandung, dapat disimpulkan beberapa hal sebagai berikut:

1. Kepuasan hubungan mempunyai pengaruh positif langsung yang sangat
signifikan secara langsung (p-value < 0.05) dan mempunyai pengaruh
sebesar 42.4% pada kepercayaan. Dengan angka koefisien beta yang
positif, maka dapat dikatakan bahwa semakin tinggi tingkat kepuasan
hubungan, tingkat kepercayaan pun akan meningkat secara drastis.

2. Kepuasan hubungan dan kepercayaan mempunyai pengaruh signifikan
pada kinerja pemasok (p-value < 0.05). Kedua variabel tersebut
mempunyai kontribusi sebesar 33.5% pada kinerja pemasok dan tersebut
juga mempunyai pengaruh positif (angka koefisien beta positif) langsung
pada kinerja pemasok, sehingga kinerja pemasok akan meningkat seiring
dengan meningkatnya kepuasan hubungan dan kepercayaan.

3. Kepuasan hubungan merupakan variabel signifikan (p-value < 0.05) yang
dapat memberikan pengaruh sangat besar secara langsung dan tidak
langsung pada kinerja pemasok. Hal tersebut dapat dilihat dari persentase
pengaruh pada Gambar 4.7 yang menunjukkan bahwa secara langsung
kepuasan hubungan memengaruhi kinerja pemasok sebesar 31.7%, dan
melalui kepercayaan sebagai mediator sebesar 24.8% karena kepuasan
hubungan berperan sebagai angka pengganda.

Maka berdasarkan tiga kesimpulan tersebut, dapat dikatakan
bahwa kepuasan hubungan dan kepercayaan berpengaruh positif pada kinerja
pemasok. Kepuasan hubungan sebagai prediktor merupakan faktor yang krusial

yang dapat memengaruhi kinerja pemasok secara langsung dan tidak langsung.
5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian ini, terdapat beberapa saran yang ingin disampaikan

Penulis pada pembacanya, dari aspek hasil penelitian dan juga demi
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pengembangan metode penelitian yang serupa di masa depan. Beberapa saran
yang dapat diberikan penulis adalah:

1. Berdasarkan hasil penelitian, pihak kafe dan pemasok biji kopi sebaiknya
membangun dan menjaga relationship quality atau kualitas hubungan yang
baik, khususnya pada aspek kepuasan hubungan dan kepercayaan.
Dengan membangun hubungan yang baik, maka kinerja pemasok dapat
lebih ditingkatkan lagi dan juga berpengaruh positif pada pihak kafe untuk
jangka waktu yang lama.

2. Berdasarkan hasil kuisioner yang dikumpulkan, responden dengan tingkat
hubungan dibawah 1 tahun atau 12 bulan tampaknya cenderung
memberikan nilai lebih rendah pada pernyataan di variabel kepercayaan.
Hal tersebut menunjukkan bahwa kepercayaan juga dipengaruhi oleh lama
hubungan antara pihak kafe dan biji kopi. Oleh karena itu, kedua pihak
sebaiknya memelihara hubungan jangka panjang karena seiring waktu hal
tersebut dapat berpengaruh positif pada kinerja pemasok yang juga
berujung pada kinerja kafe.

3. Dalam proses pengumpulan respon, Penulis menemukan bahwa
pernyataan yang mengandung unsur terbalik atau reverse nampaknya sulit
dipahami oleh responden. Akibatnya hasil respon pada butir-butir
pernyataan tersebut kurang valid dan handal, sehingga Penulis terpaksa
tidak memasukkannya ke dalam uji lebih lanjut. Oleh karena itu, penelitian
yang dilakukan di Indonesia, sebaiknya menghindari pernyataan terbalik
(reverse) sehingga tidak menimbulkan kebingungan responden dalam

menjawab.
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