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Abstract 

This study takes the title " The Influence of Buyer-Supplier Commitment, 

Trust, and Cooperation on the Business Performance of Consumer Goods MSMEs in 

Yogyakarta”. The aim of this study was to investigate the influence of buyer-supplier 

commitment, trust and cooperation on business performance of consumer goods 

MSMEs in Yogyakarta. 

The population in this study were all of the Consumer Goods MSMEs in 

Yogyakarta which is 364. The sample taken in this study is a portion of the population 

studied. The results of the hypotheses tests revealed positive and significant 

associations between the three predictor constructs (buyer-supplier commitment, 

trust and cooperation) and business performance. 

 

Keywords : Commitment Buyer-Supplier, Trust Buyer-Supplier, Cooperation Buyer-

Supplier, and Business Performance 

 

 

 

1. Pendahuluan 

 

UMKM adalah basis utama yang menentukan perdagangan dan 

ekspansi industri di negara industri dan negara berkembang secara merata 

(Lekhanya, Olajumoke, & Nirmala, 2017). Lekhanya et al. (2017) lebih lanjut 

menjelaskan bahwa di Amerika Serikat, misalnya, UKM diyakini memasok 

67 persen peluang kerja dan 61 persen produktivitas segmen industri. Di 

Indonesia sendiri sector UMKM merupakan sector yang menguasai kondisi 

perekonomian. Dari hasil SE2016, jumlah usaha ini mencapai lebih dari 26 

juta usaha atau 98,68 persen dari total usaha nonpertanian di Indonesia. Usaha 

ini juga mampu menyerap tenaga kerja lebih dari 59 juta orang atau sekitar 

75,33 persen dari total tenaga kerja nonpertanian (BPS, 2019). 
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Salah satu sector industry UMKM adalah fast moving consumer goods 

(FMCG). Fast Moving Consumer Goods (FMCG) merupakan produk yang 

dibutuhkan oleh semua pengguna akhir (end users) untuk memenuhi 

keperluan hidupnya sehari-hari (Pongiannan & Chinnasamy, 2014). 

Pengkelompokan atau kategorisasi produk FMCG, misalnya terdiri dari 

keperluan pribadi (personal care), kebutuhan rumah tangga (household), 

minuman ringan, pembersih kamar mandi (toiletries), diterjen, baterai, 

perlengkapan alat tulis (stationery), kosmetik, farmasi, paket makanan dan 

lain-lain.   

 

Perkembangan industry FMCG menciptakan kebutuhan bagi bisnis di 

industri FMCG untuk menemukan strategi baru untuk meningkatkan peluang 

keberhasilan mereka. Manajemen rantai pasokan adalah salah satu strategi 

yang dapat menawarkan peluang keberhasilan bagi bisnis di industri FMCG. 

Peluang tersebut berasal dari pandangan bahwa manajemen rantai pasokan 

dapat meningkatkan daya saing organisasi melalui aliansi, kolaborasi dan 

integrasi (Prajogo & Olhager, 2012). Aliansi, kolaborasi, dan integrasi 

membutuhkan komitmen, kepercayaan, dan kerja sama antara pembeli dan 

pemasok untuk menjadi sukses (Pooe, Mafini, & Loury-Okoumba, 2015). Hal 

ini disebabkan dalam rantai pasokan, anggota perlu bekerja bersama secara 

sinergis untuk meningkatkan daya saing mereka (Giannakis, Doran, & Chen, 

2012). Pembeli dan pemasok membutuhkan rasa saling percaya dan hubungan 

yang erat untuk menciptakan hubungan jangka panjang. Kerja sama dari mitra 

rantai pasokan sangat penting dalam memastikan bahwa bisnis saling 

mendukung dalam operasi mereka. Ini sangat penting dalam industri FMCG 

di mana bisnis mengandalkan pemasok mereka untuk sebagian besar barang 

dagangan mereka, yang biasanya dalam bentuk produk jadi yang siap untuk 

ritel (Beneke & Carter, 2014). Karenanya, industri FMCG dapat mengambil 

manfaat dengan berfokus pada komitmen, kepercayaan, dan kerja sama 

sebagai alat untuk meningkatkan kinerja bisnis. 

 

Kepercayaan dan komitmen didefinisikan sebagai dua elemen penting 

untuk kesuksesan hubungan  dan perusahaan harus tahu bagaimana 

membangun kepercayaan dan menciptakan lingkungan komitmen dalam 

hubungan mereka untuk mengangkat rantai pasokan secara keseluruhan 

(Yasin, 2018). Kepercayaan (trust) merupakan pondasi dari bisnis. 

Membangun kepercayaan dalam hubungan jangka panjang dengan pelanggan 

adalah suatu faktor yang penting untuk menciptakan loyalitas pelanggan. 

Kepercayaan ini tidak begitu saja dapat diakui oleh pihak lain/mitra bisnis, 

melainkan harus dibangun mulai dari awal dan dapat dibuktikan (Mukhsin, 

2017). Komitmen merupakan motivasi untuk memelihara hubungan dan 

memperpanjang hubungan. Komitmen harus menjadi sebuah variabel penting 

dalam menentukan kesuksesan hubungan. Semakin tinggi komitmen yang 
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dibangun dari kepuasan dan kepercayaan maka semakin tinggi kualitas 

hubungan saluran antara pemasok dan penyalur (Mukhsin, 2017). 

 

Selain kepercayaan dan komitmen, kerja sama buyer-supplier 

merupakan salah satu factor pembentuk kinerja bisnis. Istilah kerja sama 

mengacu pada sejauh mana para anggota di kedua tim bisnis secara serius 

memeriksa berbagai kemungkinan melakukan pekerjaan berdasarkan orang-

ke-orang dan seberapa jauh mereka mampu menyelesaikan perbedaan dengan 

niat serius untuk lebih baik. Koordinasi antar tim dalam upaya mereka untuk 

mempertahankan kerja sama di antara mereka sendiri, mereka juga fokus pada 

peningkatan kualifikasi teknis mereka untuk koordinasi dan kinerja yang lebih 

baik. Anggota mengungkapkan sikap kooperatif mereka untuk berjalan 

bersama dengan anggota tim lainnya karena mereka mengembangkan rasa 

kewajiban untuk bertemu serta memenuhi harapan anggota dalam tim.  

 

2. Literature Review 

 

2.1 Pengaruh Komitmen Buyer Supplier Terhadap Kinerja Bisnis 

Komitmen telah dipandang sebagai faktor penting yang berkontribusi 

untuk memperkuat hubungan pembeli-pemasok. Selain itu, kemampuan bisnis 

untuk mencapai tingkat kinerja yang diperlukan dicari dicapai melalui 

kesediaan mereka untuk terlibat dalam komitmen yang efektif dan memadai 

dengan mitra bisnis mereka (Liu, Huang, Luo, & Zhao, 2012). Ini menunjuk 

pada peran penting dan signifikansi yang dimiliki oleh komitmen pembeli-

pemasok dalam memastikan operasi perusahaan yang sehat yang dapat 

berujung pada peningkatan kinerja. Berdasarkan dasar-dasar hubungan B2B, 

kepuasan antara pihak telah ditetapkan sebagai pendorong untuk orientasi 

jangka panjang, kesetiaan dan komitmen hubungan di antara mitra bisnis 

(Mafini & Loury-Okoumba, 2018). 

 

Hasil penelitian Mafini & Loury-Okoumba (2018), Inayatullah, Narain, & 

Singh (2012) dan Milosević, Trajković, Rajić, & Đorđević (2018) 

membuktikan komitmen akan meningkatkan kinerja perusahaan. Berdasarkan 

uraian diatas, maka hipotesis ketiga adalah: 

 

H1 : komitmen buyer-supplier berpengaruh positif terhadap kinerja bisnis 

 

2.2 Pengaruh Kepercayaan Buyer-Supplier Terhadap Kinerja Bisnis 

 

Kepercayaan juga telah digambarkan sebagai tulang punggung dari 

hubungan interpersonal dan juga antar organisasi (Koh, Fichman, & Kraut, 
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2011). Selain itu, Ha, Park, & Cho (2011) berpendapat bahwa kepercayaan 

sangat penting dalam kemampuan organisasi untuk membangun dan 

mengembangkan kerja sama pembeli-pemasok yang baik. Melalui 

kepercayaan, efisiensi yang lebih besar diciptakan dalam bisnis, yang 

mengarah ke pengurangan biaya, yang pada gilirannya memicu efisiensi rantai 

pasokan. Hubungan pembeli-pemasok yang ditandai dengan aliran informasi 

kualitas yang baik dan tidak terputus cenderung menghasilkan pembentukan 

perilaku saling percaya yang memadai di antara pihak-pihak yang terlibat. 

Selain itu, kepercayaan juga telah ditemukan sebagai elemen prasyarat dalam 

mengamankan komitmen di lingkungan pembeli-pemasok (Mafini & Loury-

Okoumba, 2018). Oleh karena itu, kepercayaan pembeli-pemasok penting 

dalam upaya setiap bisnis untuk mencapai kinerja yang memadai dari kegiatan 

rantai pasokan mereka. 

 

Hasil penelitian Mafini & Loury-Okoumba (2018), Inayatullah, Narain, & 

Singh (2012) dan Milosević, Trajković, Rajić, & Đorđević (2018) 

membuktikan kepercayaan akan meningkatkan kinerja perusahaan. 

Berdasarkan uraian diatas, maka hipotesis ketiga adalah: 

 

H2 : kepercayaan buyer-supplier berpengaruh positif terhadap kinerja bisnis 

 

2.3 Pengaruh Kerja Sama Buyer-Supplier Terhadap Kinerja Bisnis 

Kerja sama di antara mitra rantai pasokan sangat penting dalam 

kemampuan mereka untuk bekerja secara sinergis menuju pencapaian kinerja 

bisnis yang optimal. Upaya kerja sama yang baik dari pihak bisnis 

berkontribusi secara signifikan untuk menghasilkan hasil kinerja yang lebih 

baik dalam hal berbagi informasi serta penyelesaian masalah yang baik dan 

memadai. Komitmen hubungan antara pembeli dan pemasok merupakan hal 

mendasar dalam membangun dan memelihara kerja sama antar bisnis. Kerja 

sama pembeli-pemasok juga telah diidentifikasi sebagai konstruksi anteseden 

penting untuk kepercayaan antar-organisasi (Mafini & Loury-Okoumba, 

2018). Selain itu, kerja sama pembeli-pemasok adalah pendorong langsung 

untuk kinerja organisasi (Wu et al., 2014). Selain itu, kerja sama yang efektif 

dan efisien di antara anggota rantai pasokan telah diidentifikasi diperlukan 

untuk mencapai tingkat kinerja rantai pasokan yang diperlukan (Prajogo dan 

Olhager, 2012). Misalnya, ketika pemasok berjuang untuk memenuhi 

persyaratan pembeli, pembeli dapat membantu pemasok dengan meluncurkan 

program pengembangan pemasok untuk memungkinkan pemasok memenuhi 

kebutuhan pembeli. Tampaknya kemudian bahwa kerja sama pembeli-

pemasok adalah faktor kunci dalam memfasilitasi dan berkontribusi pada 

kelancaran operasi rantai pasokan perusahaan mana pun yang efektif (Mafini 

& Loury-Okoumba, 2018). 



5 

 

 

Hasil penelitian Mafini & Loury-Okoumba (2018), Inayatullah, Narain, & 

Singh (2012) dan Milosević, Trajković, Rajić, & Đorđević (2018) 

membuktikan kerja sama akan meningkatkan kinerja perusahaan. Berdasarkan 

uraian diatas, maka hipotesis ketiga adalah: 

 

H3 : kerja sama buyer-supplier berpengaruh positif terhadap kinerja bisnis 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.1 

Kerangka Pemikiran 

 

3. Metode Penelitian 

 

3.1 Populasi dan Sampel 

Dalam penelitian ini populasinya adalah seluruh UMKM sector barang 

konsumsi di Yogyakarta yang terdaftar di Dinas Perindustrian Koperasi dan 

UMKM Yogyakarta berjumlah 364 UMKM dengan klasifikasi sebagai 

berikut (http://umkm.jogjakota.go.id/direktori2/): 

 

 

 

 

 

 

 

Kinerja Bisnis (Y) 

kepercayaan buyer-supplier 

(X2) 

Kerja sama buyer- supplier 

(X3) 

komitmen buyer-supplier 

(X1) 

http://umkm.jogjakota.go.id/direktori2/
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Tabel 3.1 

UMKM Sektor Barang Konsumsi di Yogyakarta 

Sektor jumlah 

Pangan 243 

Farmasi 90 

Peralatan rumah 

tangga 31 

Jumlah 364 

Sumber : http://umkm.jogjakota.go.id/direktori2/ 

Penentuan jumlah sampel dapat dilakukan dengan cara perhitungan 

statistik yaitu dengan menggunakan Rumus Slovin. diperoleh besaran sampel 

sebesar 78 UKM Sektor Barang konsumsi di Yogyakarta. 

3.2 Variabel Penelitian  

Variabel penelitian adalah suatu atribut atau sifat atau nilai dari orang, 

obyek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang ditetapkan oleh 

peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 

2014).Variabel dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

 

a. Variabel independen yang terdiri dari komitmen, kepercayaan dan 

kerjasama buyer-supplier.  

b.     Variabel dependen dalam penelitian ini adalah kinerja bisnis. 

 

4. Hasil Penelitian 

 

4.1 Uji Validitas 

 

Tabel 4.1 

Hasil Uji Validitas Kuesioner Penelitian 

Pernyataan Rhitung Sig Keterangan 

Komitmen Buyer-Supplier 

X1.1 0,872 0,000 Valid 

X1.2 0,827 0,000 Valid 

X1.3 0,782 0,000 Valid 

X1.4 0,868 0,000 Valid 
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X1.5 0,897 0,000 Valid 

Kepercayaan Buyer-Supplier 

X2.1 0,808 0,000 Valid 

X2.2 0,810 0,000 Valid 

X2.3 0,793 0,000 Valid 

X2.4 0,857 0,000 Valid 

X2.5 0,837 0,000 Valid 

X2.6 0,857 0,000 Valid 

Kerja sama Buyer-Supplier 

X3.1 0,720 0,000 Valid 

X3.2 0,776 0,000 Valid 

X3.3 0,808 0,000 Valid 

X3.4 0,836 0,000 Valid 

X3.5 0,664 0,000 Valid 

X3.6 0,310 0,006 Valid 

X3.7 0,807 0,000 Valid 

Kinerja Bisnis 

Y1 0,642 0,000 Valid 

Y2 0,809 0,000 Valid 

Y3 0,856 0,000 Valid 

Y4 0,762 0,000 Valid 

Y5 0,813 0,000 Valid 

Sumber : Data Primer Diolah, 2019 

Adapun kriteria yang digunakan dalam menemukan valid tidaknya 

pernyataan yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

tingkat kepercayaan = 95 persen (α= 5 persen), Jika Sig rhitung < 0,05 dan 

nilai r positif, maka bukti pernyataan dikatakan valid. Dari Tabel 4.1 

diperoleh bahwa semua indikator yang digunakan untuk mengukur variable-

variabel yang digunakan dalam penelitian ini mempunyai Sig rhitung < 0,05, 

sehingga semua indikator tersebut adalah valid. 

 

4.2 Uji Reliabilitas 

 

Tabel 4.2 

Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Alpha Crobach Nilai Kritis Keterangan 

Komitmen Buyer-Supplier 0.903 0.6 Reliabel 

Kepercayaan Buyer-Supplier 0.907 0.6 Reliabel 

Kerja sama Buyer-Supplier 0.816 0.6 Reliabel 
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Kinerja Bisnis 0.838 0.6 Reliabel 

 Sumber : Data primer diolah, 2019 

Dari hasil uji reliabilitas diperoleh koefisien reliabilitas untuk seluruh 

variabel yang digunakan dalam penelitian ini lebih besar dari nilai kritisnya 

yaitu 0,6 sehingga dapat disimpulkan bahwa seluruh butir pertanyaan yang 

tertuang dalam kuesioner penelitian ini dapat dinyatakan handal / reliabel. 

Artinya kuesioner ini memiliki hasil yang konsisten jika dilakukan 

pengukuran dalam waktu dan model atau desain yang berbeda. 

 

4.3 Deskripsi Responden Penelitian 

 

Tabel 4.3 

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Jumlah Persentase 

Laki-Laki 58 74,36% 

Perempuan 20 25,64% 

Total 78 100% 

Sumber : Data Primer, 2019 

Berdasarkan tabel 4.3 dapat diketahui bahwa responden yang mengisi 

kuisioner mayoritas adalah UMKM dengan pimpinan laki-laki sebesar 58 

responden (74,36,%) sedangkan UMKM dengan pimpinan perempuan sebesar 

20 responden (25,64%). 

Tabel 4.4 

Karakteristik Responden Berdasarkan Umur Responden 

Umur Responden Jumlah Persentase 

< 20 tahun 0 0% 

21-30 tahun 14 18% 

31 – 40 tahun 59 76% 

> 40 tahun 5 6% 

Total 78 100% 

Sumber : Data Primer, 2019 
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Dengan melihat struktur jumlah karyawan dapat diketahui bahwa pimpinan 

UMKM berusia 31-40 tahun yaitu sebanyak 59 orang atau 76%. Sedangkan 

secara berturut-turut adalah UMKM dengan pimpinan berusia 21-30 tahun 

sebesar 14 orang atau 18% dan UMKM dengan jumlah pimpinan berusia 

diatas 40 tahun sebesar 5 responden atau 6%. 

Tabel 4.5 

Karakteristik Responden Berdasarkan jabatan 

Jabatan Jumlah Persentase 

Manajer Pemasaran 40 51% 

Manajer Keuangan 17 22% 

Manajer Operasional 16 21% 

Manajer SDM 5 6% 

Manajer Lainnya 0 0% 

Total 78 100% 

Sumber : Data Primer, 2019 

Dengan melihat lama usaha perusahaan dapat diketahui bahwa mayoritas 

pimpinan UMKM dengan jabatan manajer pemasaran dengan 40 responden 

(51%). Selanjutnya secara berturut-turut adalah UMKM dengan pimpinan 

manajer keuangan dengan 17 responden (22%), manajer operasional dengan 

16 responden (21%), manajer SDM dengan 5 responden (6%). 

Tabel 4.6 

Karakteristik Responden Berdasarkan Lama Usaha 

Lama Usaha Jumlah Persentase 

< 5 tahun 20 26% 

5-10 tahun 18 23% 

>10 tahun 40 51% 

Total 78 100% 

Sumber : Data Primer, 2019 

Dengan melihat lama usaha perusahaan dapat diketahui bahwa mayoritas 

lama usaha UMKM > 10 tahun dengan 40 responden (51%). Selanjutnya 
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secara berturut-turut adalah lama usaha UMKM < 5 tahun dengan 20 

responden (26%), dan 5-10 tahun dengan 18 responden (23%). 

4.4 Regresi Linier Berganda 

Tabel 4.7 

Hasil Regresi  

Variabel Independen Koefisien 

Regresi 

Sig-t  

(p-value) 

Konstanta 0,332 
 

Komitmen Buyer-Supplier 0.254 0.042 

Kepercayaan Buyer-Supplier 0.336 0.012 

Kerja sama Buyer-Supplier 0.317 0.012 

F hitung 69,610 

0.000 

0,726 
Sig-F 

Adjusted R2 

        Sumber : Data hasil regresi, 2019 

Dengan memperhatikan model regresi dan hasil regresi linear berganda 

maka didapat persamaan komitmen, kepercayaan, dan kerja sama buyer-

supplier yang mempengaruhi kinerja bisnis UMKM sektor barang konsumsi 

di Yogyakarta sebagai berikut : 

 

Y =0,332+ 0,254X1 + 0,336X2 + 0,317X3 + e 

 

4.4.1 Uji Asumsi Klasik 

Tabel 4.8 

Hasil Pengujian Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized 

Residual 

N 78 

Normal Parametersa,b 
Mean .0000000 

Std. Deviation .33049534 

Most Extreme Differences Absolute .065 
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Positive .042 

Negative -.065 

Kolmogorov-Smirnov Z .577 

Asymp. Sig. (2-tailed) .893 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

Sumber : Data Primer yang diolah 2019 

Dari table 4.8 dapat diketahui bahwa nilai Asymp. Sig  diatas 0,05. 

Dapat disimpulkan bahwa model regresi linear telah menggunakan data 

berdistribusi normal. 

Tabel 4.9 

Asumsi Klasik Multikolinieritas 

Model Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 

(Constant)   

X1 .237 4.228 

X2 .210 4.761 

X3 .236 4.237 

                        Sumber : Data Diolah, 2019 

Berdasarkan Tabel 4.9 diatas nilai VIF  kurang dari 10  dan nilai 

tolerance lebih dari 0,10. Dapat disimpulkan model regresi yang 

digunakan dalam penelitian ini tidak mengandung gejala 

multikolinieritas. 
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Gambar 4.1 Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Sumber : Data Diolah, 2019 

 

Berdasarkan Gambar 4.1 terlihat data residual berupa titik-titik 

menyebar secara acak dan tidak membentuk pola tertentu. Dengan 

demikian dapat disimpulkan model regresi yang diajukan dalam 

penelitian ini tidak terjadi gejala heteroskedastisitas yaitu variance 

residual dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain tetap 

(homoskedastisitas). 

 

4.4.2 Uji F 

Berdasarkan tabel 4.7 diketahui bahwa nilai F hitung sebesar 69,610 

dengan nilai pvalue sebesar 0,000. Pada tingkat signifikansi 5%, maka 

hasil tersebut signifikan karena nilai pvalue (0,000) < 0,05. Ini 

menunjukkan bahwa model penelitian telah layak dan memenuhi 

goodness of fit. 

 

4.4.3 Uji T 

1) Pengujian variabel Komitmen Buyer-Supplier (X1) 

Berdasarkan Tabel 4.7 variabel Komitmen Buyer-Supplier diperoleh 

pvalue (0,042). Oleh karena nilai sig t (0,042) <0,05, maka dapat 

disimpulkan Ho ditolak yang berarti Komitmen Buyer-Supplier 

berpengaruh positif signifikan terhadap kinerja bisnis sehingga hipotesis 

pertama diterima. 

 

2) Pengujian variabel Kepercayaan Buyer-Supplier (X2) 

Berdasarkan Tabel 4.7 variabel kepercayaan Buyer-Supplier diperoleh 
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pvalue (0,012). Oleh karena nilai sig t (0,012) <0,05, maka dapat 

disimpulkan Ho ditolak yang berarti Kepercayaan Buyer-Supplier 

berpengaruh positif signifikan terhadap kinerja bisnis sehingga hipotesis 

kedua diterima. 

 

3) Pengujian variabel Kerja sama Buyer-Supplier (X3) 

Berdasarkan Tabel 4.7 variabel kerja sama Buyer-Supplier diperoleh 

pvalue (0,012). Oleh karena nilai sig t (0,012) <0,05, maka dapat 

disimpulkan Ho ditolak yang berarti kerja sama Buyer-Supplier 

berpengaruh positif signifikan terhadap kinerja bisnis sehingga hipotesis 

ketiga diterima. 

 

4.4.4 Analisis Koefisien Determinasi Ganda 

Dari tabel 4.7 dapat koefisien determinasi (Adjusted R2) sebesar 

0,726, maka dapat diartikan bahwa 72,6 persen kinerja bisnis UMKM 

dipengaruhi oleh komitmen, kepercayaan, dan kerja sama buyer-supplier. 

Sedangkan sisanya sebesar 27,4 persen dipengaruhi oleh variabel lain 

yang tidak dimasukkan dalam model penelitian. 

 

5. Pembahasan 

 

5.1 Pengaruh Komitmen Buyer Supplier Terhadap Kinerja Bisnis  

Berdasarkan hasil uji t dapat disimpulkan bahwa komitmen buyer-supplier 

berpengaruh positif signifikan terhadap kinerja bisnis. Hal ini menunjukkan 

bahwa semakin besar komitmen buyer-supplier akan meningkatkan kinerja 

bisnis. 

kemampuan bisnis untuk mencapai tingkat kinerja yang diperlukan 

dicapai melalui kesediaan mereka untuk terlibat dalam komitmen yang efektif 

dan memadai dengan mitra bisnis mereka (Liu, Huang, Luo, & Zhao, 2012). 

Ini menunjuk pada peran penting dan signifikansi yang dimiliki oleh 

komitmen pembeli-pemasok dalam memastikan operasi perusahaan yang 

sehat yang dapat berujung pada peningkatan kinerja.  

 

Hasil ini sesuai penelitian Mafini & Loury-Okoumba (2018), Inayatullah, 

Narain, & Singh (2012) dan Milosević, Trajković, Rajić, & Đorđević (2018) 

membuktikan komitmen akan meningkatkan kinerja perusahaan. 

 

5.2 Pengaruh Kepercayaan Buyer-Supplier Terhadap Kinerja Bisnis 
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Berdasarkan hasil uji t dapat disimpulkan bahwa kepercayaan buyer-

supplier berpengaruh terhadap kinerja bisnis. Hal ini menunjukkan bahwa 

semakin besar kepercayaan buyer-supplier akan meningkatkan kinerja bisnis. 

 

kepercayaan sangat penting dalam kemampuan organisasi untuk 

membangun dan mengembangkan kerja sama pembeli-pemasok yang baik. 

Melalui kepercayaan, efisiensi yang lebih besar diciptakan dalam bisnis, yang 

mengarah ke pengurangan biaya, yang pada gilirannya memicu efisiensi rantai 

pasokan. Hubungan pembeli-pemasok yang ditandai dengan aliran informasi 

kualitas yang baik dan tidak terputus cenderung menghasilkan pembentukan 

perilaku saling percaya yang memadai di antara pihak-pihak yang terlibat. 

Selain itu, kepercayaan juga telah ditemukan sebagai elemen prasyarat dalam 

mengamankan komitmen di lingkungan pembeli-pemasok (Mafini & Loury-

Okoumba, 2018). Oleh karena itu, kepercayaan pembeli-pemasok penting 

dalam upaya setiap bisnis untuk mencapai kinerja yang memadai dari kegiatan 

rantai pasokan mereka. 

 

Hasil ini sesuai penelitian Mafini & Loury-Okoumba (2018), Inayatullah, 

Narain, & Singh (2012) dan Milosević, Trajković, Rajić, & Đorđević (2018) 

membuktikan kepercayaan akan meningkatkan kinerja perusahaan. 

 

5.3 Pengaruh Kerja sama Buyer-Supplier Terhadap Kinerja Bisnis 

Berdasarkan hasil uji t dapat disimpulkan bahwa kerja sama buyer-

supplier berpengaruh positif signifikan terhadap kinerja bisnis. Hal ini 

menunjukkan bahwa semakin besar kerja sama buyer-supplier perusahaan 

akan meningkatkan kinerja bisnis. 

 

Kerja sama pembeli-pemasok adalah gabungan dari kegiatan umum antara 

mitra bisnis atau organisasi dengan tujuan untuk mencapai tujuan bersama dan 

menetapkan target yang tidak dapat dicapai hanya oleh seseorang (Wu, 

Chuang, & Hsu, 2014). Kerja sama di antara mitra rantai pasokan sangat 

penting dalam kemampuan mereka untuk bekerja secara sinergis menuju 

pencapaian kinerja bisnis yang optimal. 

 

Hasil ini sesuai penelitian Mafini & Loury-Okoumba (2018), Inayatullah, 

Narain, & Singh (2012) dan Milosević, Trajković, Rajić, & Đorđević (2018) 

membuktikan kerja sama akan meningkatkan kinerja perusahaan. 

 

6. Kesimpulan  

 

Berdasarkan hasil penelitian seperti yang telah diuraikan pada bab 
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sebelumnya dapat ditarik beberapa kesimpulan yaitu : 

1. Berdasarkan hasil uji t dapat disimpulkan bahwa komitmen buyer-

supplier berpengaruh positif signifikan terhadap kinerja bisnis. Hal ini 

menunjukkan bahwa semakin besar komitmen buyer-supplier akan 

meningkatkan kinerja bisnis. 

2. Berdasarkan hasil uji t dapat disimpulkan bahwa kepercayaan buyer-

supplier berpengaruh terhadap kinerja bisnis. Hal ini menunjukkan 

bahwa semakin besar kepercayaan buyer-supplier akan meningkatkan 

kinerja bisnis 

3. Berdasarkan hasil uji t dapat disimpulkan bahwa kerja sama buyer-

supplier berpengaruh positif signifikan terhadap kinerja bisnis. Hal ini 

menunjukkan bahwa semakin besar kerja sama buyer-supplier 

perusahaan akan meningkatkan kinerja bisnis. 

 

7. Saran 

 

Berdasar kesimpulan di atas, selanjutnya dapat diusulkan saran yang 

diharapkan akan bermanfaat bagi perusahaan yang melakukan restrukturisasi. 

 

1. Dengan adanya pengaruh komitmen, kepercayaan, dan kerja sama buyer-

supplier secara serentak maupun parsial terhadap kinerja bisnis UMKM, 

maka UMKM perlu mempertimbangkan faktor-faktor tersebut dalam 

upaya meningkatkan kinerja bisnis UMKM. Dalam hal ini perlu dilakukan 

pula peningkatan faktor-faktor yang dapat meningkatkan komitmen, 

kepercayaan dan kerja sama buyer-supplier yang nantinya akan 

meningkatkan pula kinerja bisnis perusahaan. Untuk meningkatkan 

komitmen buyer-supplier yang harus dilakukan perusahaan adalah seperti 

menjaga komitmennya untuk membayar pemasok tepat waktu sehingga 

pemasokpun akan mengirimkan produknya tepat waktu. Untuk 

meningkatkan kepercayaan buyer-supplier yang harus dilakukan 

perusahaan adalah seperti perusahaan menghindari konflik sehingga 

kepercayaan antara buyer-supplier tetap terjaga. Untuk meningkatkan 

kerja sama buyer-supplier yang harus dilakukan perusahaan adalah seperti  

bersama-sama membantu mencapai tujuan bisnis yang akan dicapai oleh 

pemasok maupun perusahaan. Hal-hal tersebutlah yang nantinya akan 

berpengaruh kepada peningkatan komitmen, kepercayaan dan kerja sama 

buyer-supplier dan dapat meningkatkan kinerja bisnis perusahaan. 

2. Dari hasil analisis deskriptif dapat disimpulkan bahwa komitmen buyer-

supplier merupakan variabel yang dinilai responden paling rendah. 

Berdasarkan hal tersebut, maka perusahaan harus meningkatkan selalu 

membayar pemasok tepat waktu, memberikan jumlah dan kualitas barang 

dan jasa yang tepat, mengirimkan produk tepat waktu, biaya pengadaan 

produk pemasok sangat kompetitif dan tidak mengubah pemasok saat ini. 
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