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ABSTRACT 

Competition in the future is not company to company, but among supply chain to supply chain. 

This study based on the fenomena that production process has result very much goods, the problem 

about how to deliver goods or services to end customer with optimal and on time delivery. Supply 

chain management is a concept how managing the company, started from get material from supplier, 

processing the materials in the company, and how to deliver product to end customer. Company, 

especially on small business must identify their integration with supplier and customer. The 

integration concern can be based on customer, supplier, or both. This first study is to identify the type 

of integration among the small business. The second study is to investigat the relationship between 

integration concern and corporate performance, and finally the study is designed to understand 

differences among integration concern. 

Population in this study is small businesses Semarang Municipality. Sample for this study are 59 

small businesses. Companies were selected by cluster sampling technique. Method of data is collected 

by questioner given directly to company and deep interview with the owners. Analyze used by 

descriptive analysis and Kruskal Wallis test. 

The result indicate that almost all the small business have periphery facing integration. It means 

that small businesses have integration to supplier and to customer. The other result of this study 

indicate that integrate the supply chain have positive and significant effect on company performance. 

Keywords : Supply Chain Integragion, Company Performance,  Small Business 

 

PENDAHULUAN 

Kegiatan supply chain management (SCM) yang efektif merupakan salah satu faktor yang dapat 

menentukan kemampuan perusahaan dalam persaingan, yang pada akhirnya akan dapat menciptakan 

keunggulan bersaing dalam industri yang sama. SCM pada intinya adalah menghubungkan 

serangkaian aktivitas yang bernilai (value activities) yang difokuskan pada perencanaan dan 

pengawasan bahan mentah, komponen-komponen dan barang jadi dari supplier sampai konsumen 

akhir (Vickery, 1999). Rentangan supply chain terkait dengan siklus pengiriman nilai perusahaan, para 

suppliernya sampai pada saluran distribusi. SCM bertujuan untuk mengintegrasikan berbagai fungsi 

internal dalam perusahaan, seperti marketing, desain dan pengembangan produk manufakturing untuk 

melakukan link dengan aktivitas eksternal, yaitu supplier dan anggota saluran distribusi. 

Menurut gotyarna and Walter (1996), supply chain management is a set of approach utilized to 

efficiently integrated suppliers, manufactures, warehouses, and stores, so that merchandise is 

producted and distributed at the right quantities to the right locations, at the right time in order to 

minimize system wide costs while statisfying service level requirement. Supplier menjadi suatu 



2 
 

kebutuhan yang kritikal bagi perusahaan dalam memahami dinamika seputar supply chain, Tuntutan 

untuk selalu membina dan mengembangkan hubungan dengan supplier dan konsumen perlu dipelihara 

dan menjadi isu strategis. Dalam supply chain, setiap perusahaan merupakan supplier sekaligus 

customer dari suatu supply chain tertentu. Proses pemenuhan kebutuhan ustomer dalam supply chain 

pada hakekatnya adalah suatu mata rantai value adding yang menjadi dalam perusahaan maupun antar 

perusahaan yang terkait dalam suatu rantai supply. 

Persaingan yang ada sekarang ini bukan antar perusahaan tetapi lebih merupakan persaingan 

antar supply chain dengan supply chain. Supply chain pada hakekatnya merupakan jaringan 

organisasi y a n g  m e n y a n g k u t  h u b u n g a n  k e  h u l u  (upstream) dan ke hilir (downstream) 

dalam p r o s e s  d a n  k e g i a t a n  b e r b e d a  y a n g  menghasilkan nilai yang terwujud 

dalam barang dan jasa di tangan pelanggan terakhir. Hubungan ke hulu bersifat forward yaitu rantai 

hubungan dari pemasok menuju konsumen, s e d a n g k a n  h u b u n g a n  k e  h i l i r  b e r s i f a t  -

backward dari konsumen menuju pemasok. Perusahaan perlu mengelola supply chain-nya dengan baik 

untuk rnenciptakan keunggulan kompeti tif  yang unik pada sistem bisnis (Heizer dan 

Render, 2001). Konsep supply chain merupakan konsep baru dalam melihat persoalan logistik.  

Konsep lama melihat logistik lebih sebagai persoalan internal perusahaan yang  

pemecahannya d i t i t ik  beratkan pada masing-masing perusahaan. Perkembangan selanjutnya, 

permasalahan lo g i s t i k  d i l i ha t  s ecara  l eb ih  l uas  yang  merupakan mata rantai 

penyediaan barang dari pemasok, perusahaan sampai dengan konsumen yang disebut manajemen 

supply chain. Tujuan manajemen supply chain sendiri yaitu mengintegrasikan pemasok, perusahaan, 

pergudangan sampai  dengan pengecer  s eh ingga b arang  dap at  s ampa i  kepad a  

konsurnen dalam jumlah, lokasi dan waktu yang tepat. 

Tantangan yang paling besar dalam rnanajemen supply chain adalah integrasi. Integrasi yang 

dimaksud bukan dalam lingkup satu perusahaan saja, tetapi perusahaan sendiri dengan 

perusahaan di hulu dan hilir. Integrasi ini tidak menyangkut kepemilikan atau dominasi 

tertentu, tapi merupakan penggabungan perusahaan dan kegiatan melalui informasi. 

Integrasi supply chain mengimplikasikan integrasi proses yang berarti kerjasama yang erat diantara 

pembeli dan pemasok, pengembangan produk secara bersama, pengembangan sistem yang 

sama dan saling berbagi informasi. Integrasi yang efektif dalam suatu supply chain akan menjadi faktor 

kunci bagi perusahaan dalam mencapai perbaikan-perbaikan yang diperlukan agar perusahaan tetap 

kompetitif. Tujuan dari integrasi antara perusahaan dengan pemasok dan konsumen adalah untuk 

menciptakan dan mengkoordinasikan proses supply chain melalui cara (manner) yang sulit 

ditiru oleh pesaing. Integrasi supply chain ini berprinsip pada suatu pembagian aktivitas yang terjadi 

pada ranta i  pemasok,  perusahaan dan konsumen. 

Integrasi supply chair dapat dilihat d a r i  l e v e l  s t r u k t u r  d a n  d i m e n s i n y a .  

Berdasarkan level strukturnya, integrasi supply chain dibagi menjadi tiga tingkatan yaitu level fungsional, 

level internal dan level eksternal yang masing-masing mengkaitkan dengan pihak konsumen, 

manufaktur, distribusi dan masalah pembelian. Pembahasan integrasi supply chain juga dapat 

dilihat clari dimensi y a n g  m e l i n g k u p i n y a ,  y a k n i  i n t e g r a s i  konsumen,  integrasi 

informasi, integrasi distribusi dan logistik, integrasi pemasok dan integrasi pembelian 

(Narasimhan, 2001). 
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Penentuan arah serta tingkat integrasi bertujuan untuk menentukan posisi strategis perusahaan. 

Semakin tinggi tingkat integrasi, dalam arti jangkauanya terhadap pemasok dan konsumen 

semakin luas, semakin besar pula keuntungan potensialnya. Pada saat perusahaan 

berintegrasi dan bertindak sebagai satu kesatuan,  maka performanya akan meningkat 

diseluruh supply chain tersebut. Penentu utama supply chain bukan lagi  perusahaan 

melainkan konsumen (Mattson ; 2003). Konsumen babas menentukan pilihan mereka pada 

berbagai pilihan barang dan jasa yang tersedia di pasaran sehingga perusahaan berusaha untuk 

menesuaikan produk mereka sesuai pilihan serta kehendak konsumen. (Larsen & Bagchi ;  

Barrat t  dalam Ahmad Ihwan Setiawan dan Bambang Suhadi 2005). Oleh sebab itu dalam 

integrasi supply chain ini, partisipasi konsumen sama pentingnya dengan jalinan kerjasama 

antara perusahaan dengan pemasok. 

Dalam penerapan Integrasi supply chain sejauh ini masih dipengaruhi oleh taraf atau 

kelas perusahaan yang bersangkutan, misalnya perusahaan berkelas internasional l e b i h  

c e n d e r u n g  b e r i n t e g r a s i  k ep ad a  konsumen dan pemasoknya secara luas dan seimbang 

dibandingkan dengan perusahaan berkelas domestik (Lajara, 2004). Perbedaan dalam penerapan 

pola-pola integrasi inilah y a n g  m e m b e r i k a n  v a r i a s i  d a l a m  h a l  peningkatan performa 

suatu perusahaan. U n tu k  i t u ,  m er eka  b e ru sa ha  m en ja l i n  keselarasan dalam 

hubungan pemasok-perusahaan-konsumen. Upaya ini dilakukan untuk meningkatkan 

performa perusahaan yang d iwujud kan dengan pen ingkatan produktivitas (productivity 

advantage) dan kemampuan perusahaan membedakan diri dari para pesaingnya (value advantage) 

Perusahaan yang berhasil adalah perusahaan  yang mampu menghubungkan lingkup internal dan 

eksternal bisnisnya secara seksama dalam suatu rantai yang disebut supply chain. Oleh sebab itu, 

saat ini bukan merupakan persaingan antar perusahaan tetapi lebih merupakan persaingan 

antar supply chain. Dalam usaha kecil pola supply chain mengarah pada kemitraan yaitu bentuk 

jalinan kerja sama dari dua pelaku atau lebih pelaku usaha yang saling menguntungkan. Dalam 

kerjasama industri kebanyakan usaha kecil lebih sebagai pemasok bahan baku atau komponen 

yang dibutuhkan dalam proses produksi. Kota Semarang yang merupakan ko t a  i n d u s t r i  

y a n g  m e m i l i k i  b a n y a k  perusahaan dengan tingkat persaingan sangat ketat  tentunya 

memerlukan kajian yang mendalarn tentang bagaimana industri kecil mendapatkan bahan baku 

dan bagaimana rnemasarkan produknya. Pendekatan integrasi supply chain dimaksudkan untuk 

menentukan strategi yang dapat dilakukan khususnya pada industri kecil (small business) tentang 

pola integrasi yang dilakukan. Studi ini bertujuan untuk mengidentifikasi pola integrasi yang 

dilakukan oleh industri kecil di Kota Semarang. Selain itu juga untuk mengetahui keeratan hubungan 

antara pola integrasi dengan performa perusahaan, dan terakhir untuk mengetahui ada tidaknya 

perbedaan antar pola integrasi dalarn industri kecil. 

 

KAJIAN  PUSTAKA DAN  HIPOTESIS 

Pengertian Supply Chain 

Untuk mengetahui berbagai masalah Supply chain perlu diketahui pengertlan supply itu 

sendiri. Supply chain rnanagemen bukan s e b u a h  k o n s e p  b a r u ,  m e l a i n k a n  
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pengembangan dari manajemen distribusi p ro d uk  d a l a m  m em enuh i  p e rm in taan  

konsumen. Menurut Cahyono (2005) supply chain management adalah konsep atau mekanisme 

untuk meningkatkan produktivitas total perusahaan dalam rantai pasokan rnelalui optimalisasi waktu, 

lokasi dan aliran kuantitas bahan sebagalmana dalam gambar berikut 

 

 

 

 

Gambar 1 

Model Supply Chain 

Ariani (1999), mendefinisikan supply chain management adalah kegiatan yang 

terintegrasi dari pengadaan bahan baku, mentransformasikannya menjadi barang dalam proses dan 

barang jadi dan menyerahkannya kepada pelanggan. Supply chain management merupakan integrasi 

dari beberapa proses bisnis inti melalui original supplier (pemasok awal) menuju end user (konsumen 

akhir) yang menyediakan barang, jasa dan informasi yang rnampu memberikan tarnbahan nilai tarnbahan 

bagi konsumen, Menurut Stock and Lambert ( 2 0 0 1 )  p r o s e s  b i s n i s  s u p p l y  c h a i n  

management mernerlukan aktifitas utama meliputi:  manajemen hubungan dengan 

konsurnen, manajemen pelayanan konsumen, manajemen permintaan, pemenuhan order, manajemen 

aliran manufaktur, pembelian, pengembangan dan komersialisasi produk, dan tingkat 

pengembalian. 

Faktor Pendorong SCM 

Keunggulan kompetitif dari SCM adalah bagaimana ia mampu me-manage aliran 

barang atau produk dalam suatu rantai supply, atau dengan kata lain bagaimana jaringan kegiatan 

produksi dan distribusi dari suatu perusahaan dapat bekerja bersama untuk memenuhi tuntutan 

konsumen. Adapun tujuan utama dari SCM adalah penyerahan atau pengiriman produk secara tepat 

waktu demi memuaskan konsumen, mengurangi biaya, meningkatkan segala hasil dari seluruh supply 

chain,  mengurangi waktu,  memusatkan kegiatan perencanaan dan distribusi. 

David Bovet (1999) mengindikasikan dengan semakin meningkatnya bidang SCM 

disebabkan oleh enam faktor, antara lain :  

1. Consumer demand,  m unc u l  a k ib a t  desakan konsumen yang sangat tinggi dalam 

semua tingkatan yang tentunya dapat memuaskan keinginan konsumen. Konsumen tidak 

hanya menuntut produk yang berkualitas dan harga yang sesuai, namun juga tuntutan akan 

pelayanan, seperti kecepatan panyampaian produk, tuntutan variasi produk,  kemudahan 

mendapatkan produk dan pelayanan setelah penjualan sebagai indikasi dari jaminan 

produk. Kondisi ini berdampak pada perubahan paradigma, yakni dengan mengutamakan 

Supplier Manu 
faktur 

Distribution 
channel 

Whole 
saler 

retailer End 
customer 

Aliran material 
dan informasi 

Aliran Biaya 
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terlebih dahulu atau o r i e n t a s i  p a d a  k o n s u m e n .  S e l e r a  konsumen menjadi prioritas 

utama dalam menciptakan produk, sehingga dapat diciptakan antusiasme konsumen. 

2. Globalisasi; yang diindikasikan dengan ketidakadanya batas antar daerah maupun antar negara, dan

 Perkembangan transportasi dan telekomunikasi, menuntut a d a n y a  s i s t e m  S C M  y a n g  

d a p a t  memudahkan dalam mengakses keperluan perusahaan dan penyampaian produk 

perusahaan kepada konsumen akhir. SCM global muncul mengingat pemasaran produk 

melingkupi seluruh konsumen yang tersebar di berbagai negara. 

3. Competition, tingkat persaingan tidak hanya terjadi antara perusahaan dengan perusahaan, 

namun lebih faktual lagi antar supply chain dengan supply chain yang lain. Untuk mernenuhi 

kebutuhan konsumen yang berada pada jarak geografs yang sangat jauh, perlu adanya 

sistem delivery yang dapat menjamin b a h w a  p r o d u k  s a m p a i  k e  t a n g a n  

konsumen dalam jumlah dan waktu yang tepat. 

4. Communication and technology information, semakin berkernbang dengan p e s a t n y a  y a n g  

c e n d e r u n g  d a p a t  mendukung pelaksanaan supply chain m a n a g e m e n t .  S C M  a k a n  

d a p a t  diaplikasikan dengan mudah karena p e r k e m b a n g a n  d a l a m  t e h n o l o g i  

kornunikasi. 

5. G o v e r n m e n t  r e g u l a t i o n , tentang perdagangan bebas akan semakin berpengaruh 

terhadap aktivitas SCM, Peluang-peluang untuk rnengirimkan produk ke konsumen 

maupun mengakses sega l a  kep e r luan  pe rusahaan  akan  menjadi semakin terbuka luas, 

dan pada akhirnya akan meningkatkan peran SCM secara lebih luas. 

6. Environment,  d e n g a n  s e m a k i n  meningkatnya tuntutan akan produk yang r amah  

l i ngkungan,  m engkond is ikan perusahaan untuk dapat mengakses berbagai sumber 

daya alarn sebagai raw material secara lebih selektif. Kepedulian terhadap lingkungan juga 

muncul akibat adanya desakan dari berbagai pihak,  s epe r t i :  s t akeho ld e rs ,  

p e rner in t ah,  konsumen,  masyarakat dan lembaga sosi al . 

Kernarnpuan perusahaan untuk dapat menindaklanjuti berbagai dorongan yang ada 

dimaksudkan agar perusahaan dapat efektif mencapai tujuan yang yang diinginkan melalul kegiatan 

SCM. Tujuan utama dari kegiatan SCM adalah tercapainya kepuasan konsumen. Konsumen 

merupakan target utarna dalarn mencapai tujuan SCM. Konsumen dtharapkan dapat menjadi 

konsumen jangka panjang dan selalu antusias kepada produk perusahaan. Kepuasan konsumen akan 

berdampak sangat luas, seperti pendapatan semakin besar, biaya produksi akan dapat berkurang 

pemanfaatan asset semakin tinggi dan kapabilitas perusahaan semakin meningkat. 

Keberhasilan penerapan SCM menurut Anderson dart Favre (1997) dilakukan dengan menerapkan 

prinsip-p r i n s i p  s e b a g a i  b e r i k u t : ( 1 )  mengidentifikasikan pelanggan atau 

konsumen atas dasar kebutuhan dan keinginannya, (2) menentukan jejaring logistik untuk 

kebutuhan masing-rnasing pelanggan, (3) memperhatikan p e r m i n t a a n  p a s a r  u n t u k  

m e n y u s u n  perencanaan,  (4 )  menyed iakan p roduk  sedekat mungkin dengan 

pelanggan dan secepatnya melakukan konversi sepanjang manajemen rantai pasokan, (5) 

mengelola sumber-sumber supply secara strategis untuk mengurangi biaya material maupun jasa, 

(6) mengembangkan strategi dan metode baru u n t u k  s e l u r u h  r a n t a i  n i l a i ,  d a n  ( 7 )  

menggunakan dan menerapkan sistem kinerja yang terukur untuk setiap jejaring. 
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Dimensi Fleksibilitas SCM 

Kunci keberhasilan pelaksanaan SCM adalah fleksibilitas (Vickery, 1999). Fleksibilitas 

muncul sebagai reaksi adanya ketidakpastian lingkungan (Derwin, 1993). Secara urnum, fleksibilitas 

direfleksikan sebagai kemampuan organisasi secara efektif beradaptasi atau rnerespon berbagai 

perubahan. Pada sisi lain fleksibilitas dapat dipandang sebagai sebuah sis tem untuk 

memberikan nilai tarnbah,  terutama bagi konsumen, sehingga fieksibilitas harus dipandang 

dan diuji melalui prespektif kosumen. Menurut Vickery (1999), supply c h a i n  f l e x ib i l i t y  

d id e f i n i s i k a n  s eb a g a i  fleksibilitas yang secara langsung berdampak d a r i  k o n s u m e n  

p e r u s a h a a n  k e p a d a  perusahaan, yaitu dampak sebagai akibat a d a n y a  n i l a i  t a m b a h  

y a n g  t i m b u l  d a r i  pandangan konsumen yang bersumber dari iternal (marketing dan 

manufakturing) atau dari eksternal (supplier dan saluran distribusi). 

Beberapa jenis  f leksib i l i tas  yang  t e r k a i t  l a n g s u n g  d e n g a n  k e b e r a d a a n  

konsumen dan relevan dengan konsumen d i a n t a r a n y a :  p r o d u c t  f l e x i b i l i t y  

(customization), volume flexibility, launch flexibility, access lexibility dan target market flexibility. Product 

flexibility atau customization muncul akibat adanya persaingan dalam l ingkungan  ind us t r i .  

P rod uc t  f l ex ib i l i t y  merupakan kemampuan untuk mengatasi kesulitan, pesanan-

pesanan non-standard un tuk  m em enuh i  keb utuhan  ko nsum en  t e r t e n t u  d a n  

d i t i n d a k l a n j u t i  d e n g a n  m e n c i p t a k a n  p r o d u k  y a n g  m e m i l i k i  karakteristik  

tertentu,  khususnya dalam feature,  pil ihan,  ukuran maupun warna.  Keberhasilan 

perusahaan dalam menciptakan fleksibilitas membutuhkan kolaborasi dengan fungsi-fungsi yang 

ada dalam perusahaan, seperti marketing, desain dan pengembangan produk, engineering. 

Fleksibilitas produk memiliki hubungan yang signifikan dengan kinerja flnansial maupun 

kinerja marketing. 

 Fleksib i l i tas  vo lume merupakan kem amp uan  perusahaan  seca ra  ef ek t i f  

meningkatkan atau menurunkan tingkat p ro d uks i  d a l am  m ere sp o n  p e rm in taa n  

konsumen. Fleksibilitas volume dikondisikan untuk dapat memenuhi kebutuhan konsumen, baik 

pada saat kebutuhan meningkat maupun pada saat kebutuhan berkurang. Kelebihan produk 

akan berdampak pada peningkatan biaya penyimpanan, resiko kehilangan maupun asuransi. 

Sedangkan kekurangan produksi akan berdampak pada tidak terpenuhinya harapan 

konsumen. Untuk mengantisipasi peningkatan permintaan, make perlu adanya koordinasi antara 

perusahaan dengan supplier. Seiring dengan semakin cepatnya siklus hidup produk seperti yang 

terjadi saat ini, strategi yang digunakan adalah dengan mendeliver p r o d u k  k e  p a s a r  

s e c e p a t  m u n g k i n .  Pengadopsian desain baru dan tehnologi baru rnenjadi keharusan, ditambah 

lagi dengan penyampaian produk ke pasaran secara cepat. Kecepatan perusahaan dalam 

menyarnpaikan produk kepada konsumen akan memperoleh keunggulan melalui pioneering 

performance, mengingat  adanya peluang awal  dalam membangun hubungan jangka  

panjang dengan konsumen, Kemampuan perusahaan untuk dapat memperkenalkan produk 

baru dan produk yang bervariasi merupakan sebuah strategi penting dan dapat dilakukan dengan 

mengintegrasikan berbagai aktivitas yang memiliki value dalam rangkaian supply chain. Hal 

inilah yang dimaksud dengan launch flexibility. 

Hal yang juga kritikal dalam flexibilitas supply chain yang berdampak besar kepada konsumen 
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adalah access flexibility atau distribution flexibility. Access flexibility merupakan kemampuan 

untuk menciptakan jartgkauan distribusi yang luas. Pada daerah pemasaran yang sangat luas, 

kemampuan untuk menciptakan kemudahan produk untuk diakses menjadi hal yang sangat 

penting, dan d ap a t  d i l a k u k a n  d e n g an  m e n c ip t a k a n  koo rd inas i  i nt e rna l  m aup un 

eks t e rna l .  Fleksibilitas dalam merespon target pasar merupakan kemampuan perusahaan 

untuk dapat merespon berbagai kebutuhan dari target pasarnya.  Hal ini dapat dilakukan 

dengan selalu berusaha memenuhi kebutuhan konsumen.  Fl eks ib i l i t as  pada dasarnya  

dilakukan untuk mengantisipasi dan merespon dengan cepat dan efisien terhadap dinamika 

perubahan pasar. 

Pembelajaran dalam SCM 

Topik SCM rnendapat perhatian yang besar  dar i para  akademisi  dan p rakt is i .  

Berbagai keuntungan yang diperoleh dari penerapan supply chain antara lain: adanya lower  

cost,  m e n i n g k a t n y a  return  on  investment dan kepuasan bagi stockholders. Untuk menjaga 

efektivitas supply chain maka perlu adanya usaha untuk mengernbangkan kapabilitas. Kapabilitas 

dapat dicapai meralui pembelajaran. Supply chain manajemen pada dasarnya merupakan aktivitas 

penciptaan nilai rnelalui hubungan dengan pihak-pihak lain yang masing-masing  

berfungsi  sebagai  partner. Masing-masing pihak merupakan partner untuk pembelajaran 

dan diharapkan mampu memiliki skill, produk, tehnologi dan knowledge yang  un ik.  

Tan tangan  akan muncul apakah masing-masing mampu untuk b e l a j a r  s a t u  s a m a  l a i n ,  

m e n g i n g a t  kecenderungannya memiliki kompetensi yang disembunyikan. Bagaimana mereka 

dapat menciptakan cooperative advantage yang merupakan dampak dari proses pembelajaran. 

Pembelajaran dipengaruhi oleh tipe hubungan yang akan dibentuk dan kapasitas partner. 

Berbagai faktor yang menjadi prakondisi pembelajaran antar partner dalam supply 

chain antara lain : (1) Adanya basis kepercayaan diantara partner dan masing-masing rnemiliki 

komitmen terhadap konsep SC M .  K eperc aya an  m erup a ka n  seb u ah  keyakinan bahwa 

partner kita akan melakukan sesuatu yang dapat diprediksi,  menjaga ucapannya dan 

melakukan sesuatu yang tidak rnemiliki dampak negatif terhadap partner y a n g  l a i n .  ( 2 )  

K o m u n i k a s i ,  b e b e r a p a  knowledge tertentu mudah ditransfer diantara partner, namun hal 

yang sangat mendasar untuk menstransfer knowledge adalah adanya k o m u n i k a s i .  S u k s e s  

S C M  s a n g a t l a h  d ipengaruhi  o leh f rekwensi  komunikasi  maupun kualitas komunikasi, 

Mohr dan Nevin (1990), menyimpulkan bahwa komunikasi yang lebih sering akan menciptakan 

kerjasama dan hasil yang lebih balk diantara partner, (3) Tipe hubungan juga mempengaruhi proses 

pembelajaran diantara supply chain partner. Hubungan diantara partner dapat berupa 

keputusan dalam pembelian barang, membuat skedul manufakturing sampai pada isu-isu 

s t r a t e g i s ,  s ep e r t i  i no va s i .  ( 4 )  B u d aya  perusahaan, kemampuan belajar masing-

masing partner sangat dipengaruhi oleh budaya perusahaan. Proses pembelajaran 

o r g a n i s a s i  d a p a t  d i p a n d a n g  s e b a g a i keterkaitan antara kepercayaan, perilaku dan faktor-

faktor lingkungan. Sebuah budaya yang mendukung, seperti perilaku saling percaya, keterbukaan, 

saling menanyakan sangatlah kondusif dalam SCM. 
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Integrasi Supply Chain 

Integrasi yang efektif dari pemasok ke dalam supply chain merupakan faktor kunci b ag i  

p e r us a ha a n  u n t uk  m e n i n gk a tk a n  kemampuan berkompet is i  dalam pasar .  

perusahaan yang sukses yaitu perusahaan memiliki kemampuan melakukan intengasi h u l a  

d a n  h i l i r  d e n g a n  p e m a s o k  d a n  pelanggannya, oleh karenanya integrasi ini harus 

dimunculkan sebagai elemen penting dalam strategi perusahaan. 

Supply chain integration (integrasi supply chain) mengimplikasikan integrasi atau k e r j a s a m a  

y a n g  e r a t  a n t a r a  p em b e l i ,  p e m a s o k ,  s e r t a  p e l a n g g a n  d a l a m  h a l  pengembangan 

produk secara bersama; pengembangan sistem yang sama, dan saling berbagi informasi. 

Meskipun proses integrasi rnenyangkut seluruh aspek distribusi barang atau jasa,  sebuah cara 

sederhana untuk m e n g u j i  p r o s e s  i n t e g r a s i  d a p a t  diungkapkan dengan 

diagram aliran berikut ini : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2 : 

Model Integrasi Supply Chain 

 

Diagram tersebut menunjukkan level &sternal struktur integrasi di dalam supply chain 

management. Frochlich dan Westbrook (2001) mengemukakan integrasi perusahaan baik kepada 

pemasok maupun konsumen agar aliran bahan mentah mengalir secara lancar dan produk jadi dapat 

dikonsurnsi konsumen pada kualitas, waktu jumlah dan lokasi yang diharapkan. 

Dengan menggunakan penel i t ian terdahulu oleh Frohlich dan Westbrook (2001). 

Integrasi dioperasikan atas dasar 8 jenis a k t i v i t a s  b e r b e d a  y a n g  s e c a r a  u m u m  

digunakan oleh suatu perusahaan untuk meng int eg ras ikan opera  s i  perusahaan  

tersebut dengan pemasok dan konsumennya, yaitu :  akses pada s istem perencanaan,  

perencanaan proses bersama, akses teknologi informasi, Pengetahuan tentang inventory mix level, 

packaging costumization. Semakin banyak jenis barang dan jumlah perusahaan yang  

d i tawarkan,  maka semakin  t i ngg i  persaingan d i  pasa r .  Penen tuan u tama  

persaingan adalah para konsumen bebas menentukan pilihan dari berbagai pilihan 

barang dan jasa yang tersedia di pasaran. Oleh karena itu perusahaan harus membuat barang-

barang yang dipilih, dikehendaki dan disukai konsumen, 

Pola Integrasi 

Pala integrasi menjelaskan sejauh mana integrasi  d i l a  kukan balk kepada 

Integrasi ke pemasok 

Integrasi ke konsumen 

Pemasok Perusahaan Konsumen 
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pemasok maupun konsumen yang ditunjuk dan tingkat integrasi (degree). Arah integrasi  

menerangkan apakah perusahaan cenderung terintegrasi kepada pemasok atau konsumen atau 

keduanya, sedangkan tingkat integrasi menjelaskan seberapa besar integrasi tersebut dilakukan. 

Pola integrasi menurut Frohlich dan Westbrook (2001) berdasarkan jangkauan kepada 

pemasok dan konsumen yang di bagi menurut skala  kuar ti l ,  dapat dibedakan menjadi lima 

yaitu : 

Cenderung Internal Perusahaan (Inward facing model) 

Integrasi perusahaan berada di bawah kuartil integrasi balk terhadap konsumen maupun ke 

pemasok.  

 

 

 

 

 

     Extensive          none   extensive 
      Pemasok      Perusahaan       konsumen 

Gambar.3 : 
Model Integrasi Inward Facing 

 

Agak Cenderung Kepada Pemasok dan Honsurrien (Periphery facing model) 

Perusahaan merniliki tingkat integrasi di atas kuartil bavirah, setidaknya dalam sate  

arah (upstream suppliers atau down stream customers) 

 

 

 

 

 

     Extensive          none   extensive 
      Pemasok      Perusahaan       konsumen 

Gambar 4 : 

Model Integrasi Periphery Facing 

 

Cenderung Kepada pemasok (supplier facing model) 

Perusahaan berintegrasi secara luas dengan pemasok melebihi kuartil atas, dan berada di bawah kuartil 

atas konsumen 

Upper 
quartile 

Lower 
quartile 

Lower 
quartile 

Upper 
quartile 

Upper 
quartile 

Lower 
quartile 

Lower 
quartile 

Upper 
quartile 
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Gambar 5 : 

Model Integrasi SupplierFacing 

 

Cenderung kepada konsumen (Customer facing model) 

Responden memiliki tingkat integrasi yang luas terhadap konsumen, melebihi kuartil atas konsumen 

namun tidak demikian dengan pemasok karena tingkat integrasinya masih di bawah kuartil atas 

pemasok 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 6. 

Model Integrasi Customer Facing 

 

Cenderung kepada Pemasok dan konsumen (Ouward facing model) 

Responden berada pada tingkat tertinggi integrasi karena berada di atas kuartil teratas baik terhadap 

pemasok maupun terhadap konsumen. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 7 : 

Model Integrasi Outward Facing 
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Performa Perusahaan 

Performa atau tingkat  kinerja p e r u s a h a a n  m e r u p a k a n  s t a n d a r  u k u r  

keb e r h as i l a n  s ua t u  p e r us a ha a n  d a l am  mengelola operasinya. Menurut Stevenson 

(2002) untuk mengukur performa suatu supply chain menggunakan model SCOR (Supply Chain, 

Operation Reference Mods). SCOR m e n a m p i l k a n  s u a t u  c a r a  s t a n d a r i s a s i  p e n g u k u r a n  

p e r f o r m a  s u p p l y  c h a i n .  Sedangkan menurut penelitian Frohlich dan Westbrook (2001) 

keberhasilan perusahaan d iukur  m e lalu i  p encap ai an  keunggu lan  kompetitif melalui 

perolehan value advantage dan productivity advantage. Usaha kecil adalah kegiatan ekonomi 

masyarakat yang berskala kecil dalam segi modal dan penjualan menggunakan alat sederhana 

yang telah digunakan turun ternurun. Definisi Usaha Kea menurut Undang-undang tentang 

usaha kecil No.9 tahun 1995 pasal 1 : Usaha kecil adalah kegiatan ekonomi rakyat yang berskala 

kecil dan memenuhi kriteria kekayaan bersih a t a u  h a s i l  p e n j u a l a n  t a h u n a n  s e r t a  

kepemilikan sebagaimana diatur dalam  undang-undang. 

D ef in i s i  d i a t a s  m e n g gam b ar k a n  keberadaan Usaha kecil adalah usaha yang  

sederhana dan cenderung tidak memiliki administrasi pembukuan standar,  modal 

terbatas  dan sudah d iatur  o leh undang undang mengenai usaha yang digolongkan usaha 

kecil .  Menurut  undang-undang tentang usaha kecil no.9 tahun1995 pasal 5 adalah sebagai 

berikut : 

 

a. Memiliki kekayaan bersih paling banyak Rp.200.000.000„- (dua ratus juts rupiah), t idak 

termasuk tanah dan bangunan tempat usaha atau; 

b. Memiliki hasil penjualan tahunan .

c. Milik warga negara indonesia 

paling banyak R.p.1.000.000.000,- satu milyar rupiah) 

d. Berdiri sendiri, bukan merupakan anal perusahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki, 

dikuasai, atau berafiliasi baik langsung maupun tidak langsung dengan usaha menengah atau 

usaha besar; 

e. Berbentuk usaha perseorarigan, badan usaha yang tidak berbadan hukum atau badan 

usaha yang berbadan hukum, termasuk koperasi. 

Dalam penelitian yang rnengacu pada penelitian Frochlich dan Wesbrook (2001), 

keberhasi lan perusahaan diukur melalui pencapaian keunggulan kompetitif  melalui 

perolehan value advantage dan productivity advantage. Sementara menurut Indrajit dan Jokopranolo 

(2002), sumber keunggulan kompetitif ditentukan aleh dua hal. Pertama manfaat n i l a l  

(value advantage), yaitu kemampuan perusahaan melayani konsumen yang dapat membedakan diri 

dari pesaingnya. Faktor terpenting dalam memperoleh manfaat nilai adalah memberikan 

pelayanan yang sebaik-baiknya.  Indikato r  manfaat  ni lai  menurut Frochlich dan 

Westbrook (2001) adalah pel ayanan t erhadap  pelanggan,  kepuasan pelanggan, kesesuaian 

kualitas, keragaman produk, pengiriman tepat waktu. Kedua manfaat produktivitas (productivity 

advantage), yang meliputi keuntungan yang l e b i h  t i n g g i ,  k e n a i k a n  p a n g s a  p a s a r ,  

penurunan biaya tenaga kerja. Sementara itu Frochlich dan Westbrook (2001) meni la i  

m anf aa t  p rod uk t iv i t a s  d a r i  b i aya  to t a l  overhead dan bahan baku rendah, lead time proses 

pendek, lead time pembellan pendek, lead time pengiriman pendek, pengiriman tepat waktu dan 
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inventory turn over tinggi. 

 

Kerangka Pemikiran Dan Hipotesis 

Mendasarkan pada kajian teoritis dan penelltian terdahuiu, maka dapat disajikan kerangka 

pemikiran sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

Gambar 8 : 

Kerangka Pemikiran 

 

Hipotesis 

Mendasarkan pada kerangka teoritis pada Gambar 8, hipotesis yang dikemukakan dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut 

H 1  :  U s a h a  I c e d  m e m p u n y a i  kecederungan arah integrasi ke p e m a s o k  

d a n  k o n s u m e n  (Periphery facing) 

H2 :  Po la  In t eg ras i  supply chain berpengaruh terhadap performa perusahaan 

H3 : Terdapat perbedaan performa antara jenis pola integrasi 

 

METODE PENELITIAN 

Populasi dalam studi ini adalah seluruh perusahaan kecil yang beroperasi di Semarang Timur 

yang jumlahnya 142 perusahaan. Dengan menggunakan rumus Slofin, maka jumlah sampel 

yang ditentukan berjurnlah 59 usaha kecil yang banyak digeluti di daerah tersebut. Teknik 

pengambilan sampel adalah cluster sampling yaitu pengambilan sampel yang mendasarkan pada 

kelompok industri keci l  yang terdapat pada suatu daerah tertentu. Sebagai responden adalah 

pimpinan atau pemilik usaha kecil. Variabel penelitian meliputi variabel independen dan dependen. 

Variabel independen terdiri dari pola integrasi yang diterapkan pada industri kecil (inward facing, 

periphery facing, supplier facing, costumer facing, outward facing), sementara itu  variabel  

dependen adalah performa perusahaan.  Metode pengambilan data dilakukan dengan 

kuesioner dan wawancara terhadap pimpinan atau pemilik perusahaan. 

Data yang terkumpul diolah dengan analisis deskriptif Berdasarkan penelitian 

Frohlich dan Westbrook 2001, nilai rata-rata di bawah 2,4 balk unuk pemasok maupun 

pelanggan maka perusahaan dimasukkan pada kategori inward facing. Jika rata-rata diantara 2 ,4  sampel 

kurang dar i 3 ,8  baik untuk p e m a s o k  m a u p u n  p e l a n g g a n ,  m a k a  perusahaan masuk 

dalam pola periphery facing. Nilai rata-rata diatas sama dengan 3,8 untuk pemasok dan nitai di bawah 

3,8 untuk pelanggan maka perusahaan dirnasukkan dalam kategori supplier facing. Nilai rata-rata 

diatas sama dengan 3,8 untuk pelanggan dan nilai di bawah 3,8 untuk pemasok maka perusahaan 

dirnasukkan dalam kategori customer facing. Dan untuk perusahaan yang memiliki mean di atas sama 
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dengan 3,8 untuk pemasok dan pelanggan maka dimasukkan daiam kategori outward facing. 

Variabel dalam penelitian ini meliputi variabel independen dan variabel dependen. Variabel 

independen adalah pola integrasi dengan indikator terdiri dari: akses sistem informasi 

perencanaan, perencanaan proses b e r sa m a ,  ak ses  t e kno lo g i  i n f o rm as i ,  pengetahuan 

invented mix-level, kemasan produk, frekwensi pengiriman, peralatan logistik, dan jalur 

logistik. Sementara variabel dependen adalah performa perusahaan, dengan indikator : nilai 

manfaat dan nilai produktivitas. 

Analisis deskriptif digunakan untuk mengetahui pola integrasi supply chain, apakah 

perusahaan mengadakan integrasi cenderung kepada produsen, pelanggan, keduanya atau tidak 

sama sekali. Penentuan arah integrasi ini dilakukan dengan melihat nilai rata-rata dari masing-

masing indikator b a ik  va r i ab e l  un tuk  sup p l i e r  m aup un  pelanggan. Seluruh data yang telah 

terkumpul dalam penelitian ini disajikan dalam bentuk r a t a - r a t a  k e m u d i a n  

d i k e l o m p o k k a n  berdasarkan criter ia dari masing-masing variabel yaitu pemetaan pada 

integrasi dan pe m e t a a n  m a nf aa t  n i l a i  p e r u s a ha a n .  Pemetaan pola integrasi didasarkan pada 

skala likert 1-5. Semakin rnendekati nilai 5 maka s e m a k i n  k u a t  p e r u s a h a a n  t e r s e b u t  

berintegrasi. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Kelompok perusahaan yang rnenjadi responden dalam studi Ini terdiri  dari:  

p e r u s a h a a n  b a t u - b a t a  s e b a n y a k  3 4  (55,38%), perusahaan kusen 11 (21,15%), 

perusahaan paving block sebanyak 4 buah (7•69%), clan perusahaan mebel sebanyak 3 buah (5,77%). 

P e rusahaan  p av ing  b lo k  ad a l ah  sebesar 3,55 untuk integrasi pada peianggan dan 

3,56 untuk integrasi pada pemasok. Temuan hal ini menggindikasikan sebagian besar 

perusahaan paving blok berkonsentrasi kearah pelanggan dan pemasok (periphery facing). 

Meskipun demikian ada perusahaan paving blok yang sudah melakukan Integrasi ke pelanggan 

(costumer  facing) dan (outward  facing). Total rata-rata dari 11 perusahaan kusen adalah sebesar 3,63 

untuk integrasi pada.pelanggan dan 3,53 untuk integrasi pada p em aso k.  Tem uan  in i  

m eng ind ikas ikan  s e b a g i a n  b e s a r  p e r u s a h a a n  k u s e n b e r ko nse n t r a s i  k ea r a h  

p e l an gg an  d an  pemasok (periphery facing). Meskipun demikian ada perusahaan kusen yang 

sudah banyak melakukan integrasi ke pemasok maupun ke konsum en yang l eb ih l uas  

(outward facing). Total rata-rata dari 34 perusahaan batu bata adalah sebesar 3,43 untuk integrasi 

pada pelanggan dan 3 e

Pola integrasi yang paling dominan terhadap perusahaan adalah akses teknologi i n f o r m a s i  

44 untuk lntegrasi pada pemasok (tabel 4) hal ini menggambarkan sebagian 

besar perusahaan batu bata berkonsentrasi ke arah pelanggan dan pemasok (periphery facing). 

Meskipun demikian ada perusahaan paving blok yang sudah melakukan integrasi ke  

pelanggan (costumer facing) , pemasok (supplier facing) dan (outward facing). Total rata-rata dari 3 

perusahaan mebel adalah sebesar 3,24 untuk integrasi pada pelanggan dan 3,29 untuk 

integrasi pada pemasok (tabel 5) hal ini menggambarkan sebagian besar perusahaan muebel 

berkonsentrasi kearah pelanggan dan pemasok (periphery facing). Meskipun demikian ada 

perusahaan paving blok yang sudah melakukan integrasi ke pelanggan (costumer facing) dan 

(outward facing). 
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k e p a d a  p e m a s o k  m a u p u n  konsumen. Penggunaan akses teknologi informasi sangat 

penting saat ini karena dengan teknologi informasi seperti telephont

Pola Integrasi Pada Keseluruhan Perusahaan 

 Inte rnet ,  f ax  dan la in  

sebagainya akan membuat efisiensi perusahaan meningkat dan hal ini juga akan 

mempengaruhi variabel lainnya. 

Menurut Stock dan Lambert (2001), proses bisnis inti supply chain management antara lain 

meliputi costumer relationship manajemen, costumer service management, demand management, order 

fulfillment, m a n u fa c tu r in g  f l o w m a n a g em en t , orocurement,  product development 

commerciAtization. Yang berarti dimana kepuasan dan loyalitas konsurnen akhir yang 

diutamakan, rnaka dalam produksi komunikasi dengan konsumen sangat penting dalam pembuatan 

produk. 

Variabel integrasi kepada pemasok yang sangat dominan adalah akses teknologi 

informasi diikuti oleh prencanaan proses bersama dan yang paling kurang dominan 

adalah akses system perencanaan. 

 

 

 

Tabel 1 : 

                                                                   Pola Integrasi 

No      Indikator Pola Integrasi  Pemasok Pelanggan 

1. Akses System Perencanaan  3.54  3.58 

2. Perencanaan proses bersama  3.79  3.73 

3. Akses teknologi informasi  3.90  3.87 

4. Pengetahuan inventory mix-level 3.54  3.63 

5. Kemasan produk   3.58  3.58 

6. Frekuensi pengiriman  3.60  3.38 

7. Peralatan logistic   3.60  3.42 

8. Jalur logistic    3.58  3.44 

 Rata-rata    3.64  3.58 

Sumber : Data penelitian yang diolah (2009) 

Performa perusahaan pada tabel 2 menunjukkan rata-rata performa yang baik d i l i ha t  

d a r i  m anf aa t  n i l a i  d an  m anf aa t  produtivitasnya. Secara umum perusahaan berusaha 

untuk mencapai nilai produktivitas daripada nilai manfaat yang terlihat dari nilai rata-rata dari 

masing-masing kelompok jenis perusahaan. Hal ini memperlihatkan bahwa p e r usa h aan  a ka n  

l eb ih  m em en t i ng kan  penyampaian barang atau jasa dengan cepat daripada kualitas 

pemasok atau keluhan p e l a n g g a n n y a .  H a l  i n i  t e r j a d i  k a r e n a  perusahaan tidak 

menggantungkan pada beberapa pernasok karena Ioyalitasnya kurang d a n  s i s t em  k e l u h a n  

k o n s um e n  k u r a n g  direspon dengan cepat. 

 

Performa 
Perusahaan 

Jenis Perusahaan 
Kusen Batu Bata Paving Blok Mebel Rerata Performa 

Nilai Manfaat 3.77 3.72 3.25 3.67 3.60 



15 
 

Nilai Produktivitas 3.82 3.74 3.25 4.00 3.70 

Rata-rata 3.80 3.73 3.25 3.83 3.65 
Sumber : Data Penelitian yang diolah (2009) 

P er f o rm a  p e r u s a h a a n  y a n g dikelompokkan berdasarkan pola integrasi yang 

dipilih perusahaan menunjukkan bahwa po la  i n teg rasi  i nward  yang m empunya i  

karakteristik rnelakukan pola sebatas level internal perusahaan menunjukkan rata-rata 

p e r f o rm a  t e rke c i l  2 , 6 7 ,  po l a  i n t e g r as i  costumer menempati rata-rata performa kedua 

keempat sebesar 3 ,06,  pola yang rnenempati tempat ke tiga adalah supplier dengan 

ni la i sebesar 3 ,64.  posisi  kedua ditempati oleh pola integrasi outward dengan nilai 4,06. 

adapun pola supplier yang berupaya m eng in t eg ras ikan p e rusahaan kep ad a pemasok 

menunjukkan rata-rata performa paling tinggi sebesar 4,25. analisis deskriptif di atas 

menunjukkan adanya pengaruh pola integrasi yang d i pil ih dengan performa perusahaan. 

Tabel 3 

Variabel Performa Perusahaan Berdasarkan Pola Integrasi 

Pola Integrasi Supply 
Chain 

Performa Perusahaan Rata-rata Performa 
Perusahaan Manfaat Nilai Manfaat Produktivitas 

Inward Facing 

Customer Facing 

Periphery Facing 

Supplier Facing 

Outward Facing 

2.5 

3 

3.59 

4.2 

4.11 

3.5 

3.13 

3.68 

4.3 

4 

3 

3.06 

3.64 

4.25 

4.06 

Sumber : Data Penelitian Yang Diolah (2009) 

P e r f o r m a  perusahaan y a n g dikelompokkan berdasarkan pola integrasi yang 

dipilih perusahaan menunjukkan bahwa po la  integrasi  i nward  yang mempunyai  

karakteristik melakukan pola sebatas level internal perusahaan menunjukkan rata-rata 

p e r f o rm a  t e r ke c i l  2 , 6 7 .  p o l a  i n t eg r as i  costumer menempati rata-rata performa kedua 

keempat sebesar 3 ,06.  pola yang menempati tempat ke tiga adalah supplier dengan 

ni la i sebesar 3 ,64,  posis i kedua ditempati oleh pola integrasi outward dengan 

nilai 4,06. Adapun pola supplier yang berupaya m e ng i n t e g r a s i k an  p e ru s ah a a n  kep ad a  

pemasok menunjukkan rata-rata performa paling tinggi sebesar 4,25 (tabel 3). Analisis 

deskr ip t i f  d i  a t as  menun jukkan ad anya pengaruh pola integrasi yang dipilih dengan 

performa perusahaan. Meskipun masih perlu adanya pengujian lagi dengan analisis non 

parametrik namun analisis deskriftif yang teiah d i l a ku k a n  s ud ah  m e n un j uk k an  ad a n y a  

pengaruh pola integrasi dengan performa perusahaan. 

Tabel 4 

Hasil Uji Kruskal Wallis Performa Perusahaan Untuk 5 Pola Integrasi 

Nilai Kruskal Wallis Manfaat Nilai Manfaat Produktivitas 
Performa perusahaan 

(manfaat nilai dan 
produktivitas) 

Nilai chi-square 

Nilai signifikansi 

10.773 

0.029 

10.063 

0.039 

16.201 

0.003 

Sumber : Data penelitian yang diolah (2009) 

Pengujian perbedaan performa perusahaan berdasarkan pola integrasi untuk 
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dimensi nilai manfaat menunjukkan nilai chi-square sebesar 10,773 dengan signifikansi sebesar 

0,029. Hal ini menunjukkan adanya perbedaan performa perusahaan dalam nilai manfaatnya 

berdasarkan pola integrasi yang diterapkan oleh perusahaan. 

P e n g u j i a n  p e r b e d a a n  p e r f o r m a  perusahaan berdasarkan pola integrasi di 

untuk dimensi nilai produktivitas menunjukkan ni la i  chi -square  sebesar  10 ,063  dengan 

s i g n i f i k a n s i  s e b e s a r  0 , 0 3 9 .  H a l  i n i  menunjukkan adanya perbedaan performa 

perusahaan dalam ni lai produktivitasnya berdasarkan pola integrasi yang diterapkan 

o l eh  p e ru sah aa n .  U j i  K rus ka l  W a l l i s  perusahaan berdasarkan pola integrasi untuk 

nilai total performa menunjukkan nilai chi-square sebesar 16,201 dengan signifikansl 

sebesar 0,003. Temuan ini mengindikasikan adanya perbedaan performa perusahaan 

dalam nilai manfaat berdasarkan pola integrasi yang diterapkan perusahaan.. 

Perusahaan kecil di wilayah Semarang dalam hal ini sudah melakukan integrasi  

kepada pemasok maupun pelanggan. Dari 5 jenis usaha kecil yang dipilih, diperoleh bahwa 

c u k u p  b e s a r  perusahaan y a n g  s u d a h  melakukan integrasinya secara outward facing, meskipun 

sebagian besar masih melakukannya dengan pola periphery facing. Berbagai cara untuk menerapkan 

integrasi supply chain sudah dilakukan oleh perusahaan meskipun belum sempurna. Faktor 

terbesar yang sudah dilakukan oleh perusahaan sampel adalah akses teknologi informasi. 

Kondisi demikian menunjukkan bahwa sudah cukup banyak p e r us a ha a n  ke c i l  y a n g  

m em a nf a a tk a n  teknologi informasi dalam berhubungan dengan pelanggan ataupun 

pemasok serta memperkenalkan produknya. 

Hasi l  ana l is is   menunjukkan bahwa semakin perusahaan melakukan integrasi 

kep ad a  p em aso k d an  ko nsum en ,  m aka  semakin tinggi performa yang diperolehnya. Hal  

ini diperkuat apa yang dikemukakan Setiawan dan Rahardi (2005) dan Wibowo dan Setiawan 

(2006). Fenomena ini tidak hanya berlaku untuk perusahaan jasa saja tetapi juga berlaku pada 

usaha kecil, tetapi pada usaha kecil jika melakukan integrasi terlalu luas terhadap pemasok 

dan pelanggan maka akan menurunkan performa perusahaan. Dikarenakan dalam pendirian 

usahanya usaha kecil menggunakan modal yang kecil dan peralatan yang sederhana jadi jika ada 

permintaan yang terlalu besar maka usaha kecil akan rnenolak ataupun mengalihkan ke pihak lain, 

dernikian juga dengan masalah pasokan usaha kecil tidak dapat mengatur dengan baik 

masalah pasokan dengan baik karena produksi yang tldak menentu. 

H as i l  d a r i  p enguj i an  k ruska l  wa l l i s  menunjukkan bahwa memperkuat analisis 

deskriptif bahwa pola integrasi supply chain mempunyai perbedaan terhadap performa perusahaan 

dan hal ini memperkuat (H1) bahwa integrasi supply chain mempunyai pengaruh terhadap 

performa perusahaan. Hal ini memperkuat apa yang dikemukakan oleh Setiawan dan Rahardi 

(2005) bahwa jika pola integrasi mempunyai perbedaan maka memperkuat pengaruh pola integrasi 

terhadap performa perusahaan. 

 

Simpulan 

U s a h a  k e c i l  d i  S e m a r a n g  s u d a h  melakukan integrasi kepada pemasok maupun 

pelanggan,  Sebagian besar  usaha  keci l  menerapkan pola integrasi periphery facing, dan 

sebagian besar Iainnya juga melakukan outward facing. Pola Integrasi supply chain terhadap 
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performa perusahaan yang dilihat dari manfaat nilai dan manfaat produktivitas diketahui bahwa 

usaha kecil di kecamatan p ed uru ng an  Se m aran g .  P o la  In t eg ras i  m em p unya i  p enga ruh  

p o s i t i f  t e rhad ap  performa perusahaan tetapi jika pola integrasi terla lu luas mengakibatkan 

menurunnya performa perusahaan. 

U j i  K r u s k a l  W a l l i s  m e n g h a s i l k a n  k e s im p ul a n  b a h w a  t e rd ap a t  p en g a r u h  

Integrasi supply chain baik pada pemasok maupun konsumen terhadap. Hasil pengujian 

Kruskal Wallis ini mendukung pada hipotesis penelitian (H1) yang menyatakan terdapat 

pengaruh pola integrasi supply chain terhadap performa perusahaan.  Perusahaan yang 

khususnya belum melaksanakan atau  menerapkan pola integrasi yang semakin lugs k e p a d a  

p e m a s o k  d a n  p e l a n g g a n n y a ,  disarankan untuk segera menerapkannya dengan lebih 

luas. Hal ini agar perusahaan memperoleh kepercayaan dari pelanggan maupun pemasoknya. 

Penerapan beberapa variabel integrasi perlu untuk ditingkatkan diantaranya adalah yang 

berkaitan dengan akses  sistem perencanaan.  Dalam hal ini  perusahaan harus merencanakan 

dengan baik terhadap sumber-sumber bahan baku maupun wilayah pasar dari-hasil produksinya. 

Pada penelitian selanjutnya disarankan untuk memasukkan indikator keuangan untuk 

mengukur performa p e r u s a h a a n  dengan mencari sarnpel perusahaan yang mempunyai 

laporan keuangan yang lengkap. 
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