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ABSTRAK 

 

 
PENGARUH STRATEGIC SUPPLIER PARTNERSHIP, CUSTOMER 
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KEUNGGULAN BERSAING PRODUSEN BUAH SAWIT 

DI PROVINSI LAMPUNG 

(Studi pada Produsen Buah Sawit yang Bermitra dengan 

CV. Dewi Sawit Mandiri) 

 

 
Oleh 

 

 
MOCHAMMAD RIFANDI RICARDIANSYAH 

 

 
Provinsi Lampung merupakan salah satu daerah di Pulau Sumatera yang juga 

mengembangkan kelapa sawit sebagai penggerak pertumbuhan ekonomi. Fakta di 

lapangan ditemukan bahwa masih banyak kelompok tani yang tidak berkomitmen 

dalam mengirimkan buah sawit serta terjadi keterlambatan waktu pengiriman sawit 

kepada mitra pemasok. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh 

variabel Strategic Supplier Partnership, Customer Relationship dan Information 

Sharing terhadap Keunggulan Bersaing Produsen Buah Sawit di Provinsi Lampung. 

Manfaat penelitian ini adalah dapat memberikan kontribusi wawasan pengetahuan 

terhadap kegiatan usaha di bidang agroindustri kelapa sawit. Jenis penelitian ini 

adalah penelitian deskriptif kuantitatif. Teknik analisis data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah uji validitas, uji reliabilitas, uji parsial (uji t), uji simultan (uji 

F) dan koefisien determinasi (R2). Kemudian tahap analisis data menggunakan 

analisis regresi linier berganda dengan bantuan aplikasi software IBM SPSS versi 

29. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa praktik Supply Chain Management 

(SCM) terdiri dari 3 dimensi yaitu kemitraan pemasok strategis, hubungan 

pelanggan, dan berbagi informasi secara bersamaan atau bersama-sama. sama-sama 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keunggulan kompetitif. Saran peneliti 

bagi peneliti selanjutnya diharapkan agar pengambilan sampelnya dapat diperluas 

dan variabel independen yang digunakan juga dapat lebih diperdalam lagi sehingga 

dapat mengetahui faktor-faktor apa saja yang kemungkinan mempengaruhi 

keunggulan bersaing. 
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ABSTRACT 

 

 

 
THE INFLUENCE OF STRATEGIC SUPPLIER PARTNERSHIP, 

CUSTOMER RELATIONSHIP, AND INFORMATION SHARING ON THE 

COMPETITIVE ADVANTAGE OF PALM FRUIT PRODUCERS IN 

LAMPUNG PROVINCE 

(Study of Palm Fruit Producers Partnering with CV. Dewi Sawit Mandiri) 

 

 
By 

 

 
MOCHAMMAD RIFANDI RICARDIANSYAH 

 

 
Lampung Province is one of the regions on Sumatra Island which is also developing 

oil palm as a driver of economic growth. Facts on the ground show that there are 

still many farmer groups who are not committed to sending oil palm fruit and there 

are delays in sending oil palm to supplier partners. This study aims to determine 

the effect of Strategic Supplier Partnership, Customer Relationship and 

Information Sharing variables on the Competitive Advantage of Oil Palm Fruit 

Producers in Lampung Province.The benefit of this research is that it can contribute 

knowledge insight into business activities in the agro-industrial sector. According 

to Frazelle (2001), it is explained that supply chain management is the integration 

of the activities of obtaining goods and services and then transforming them into 

semi-finished goods and finished goods and sending them to consumers. This type 

of research is descriptive quantitative research. The data analysis techniques used 

in this research are validity test, reliability test, partial test (t-test), simultaneous 

test (F-test) and coefficient of determination (R2). Then the data analysis stage uses 

multiple linear regression analysis with the help of the IBM SPSS version 29 

software application. The results of this research show that Supply Chain 

Management (SCM) practices consist of 3 dimensions, namely strategic supplier 

partnership, customer relationship, and information sharing simultaneously or 

together. equally has a significant effect on competitive advantage. The researcher's 

suggestion for future researchers is that it is hoped that the sampling can be 

expanded and the independent variables used can also be further deepened so that 

they can find out what factors are likely to influence competitive advantage. 
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I. PENDAHULUAN 
 

 

 

 

 

 
 

1.1 Latar Belakang 
 

Indonesia merupakan raja minyak sawit dunia dengan lebih dari 90 persen dari total 

luas lahan kelapa sawit tersebut tersebar di 190 kabupaten di Pulau Sumatera dan 

Pulau Kalimantan. Berawal dari Sumatera Utara, perkebunan kelapa sawit mampu 

menarik daerah-daerah di sekitarnya untuk mengembangkan komoditas yang sama 

mengingat potensi dan keunggulan yang dimilikinya. Provinsi Lampung 

merupakan salah satu daerah di Pulau Sumatera yang juga mengembangkan kelapa 

sawit sebagai pendorong pertumbuhan ekonominya. Berdasarkan data Kementerian 

Pertanian, luas tutupan kelapa sawit Provinsi Lampung pada tahun 2019 yakni 

268.061 hektare atau sekitar 1,64 persen dari total luas lahan sawit Indonesia. 

Provinsi Lampung merupakan salah satu daerah di Indonesia dengan PDRB yang 

didominasi oleh pertanian termasuk kelapa sawit. Perkebunan kelapa sawit di 

Lampung sama halnya dengan perkebunan kelapa sawit di daerah lain yakni terdiri 

dari tiga bentuk pengusahaan yaitu Perkebunan Rakyat (PR), Perkebunan Besar 

Swasta (PBS), dan Perkebunan Besar Negara (PBN. Jumlah petani yang terlibat 

dalam industrialisasi perkebunan kelapa sawit di Lampung mencapai lebih dari 

100.000 KK. Keberadaan perkebunan kelapa sawit di Lampung dapat menjadi 

motor penggerak pembangunan daerah-daerah pedesaan. (Sumber: 

wartaekonomi.co.id, 2020) 

 
Perkebunan kelapa sawit di Lampung memiliki nilai multiplier yang lebih tinggi 

dibandingkan perkebunan komoditi lainnya untuk output pendapatan rumah tangga 

dan kesempatan kerja. Meskipun demikian, masih terdapat permasalahan yang 
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dihadapi petani rakyat di Lampung yakni produktivitas kebun kelapa sawit yang 

masih rendah yaitu sekitar 15 ton TBS/ha/tahun. Berdasarkan hasil identifikasi 

Pujiharti dan Hafif (2016), rendahnya produktivitas sawit rakyat diakibatkan hanya 

sekitar 41 persen petani yang aktif melakukan pemupukan saat masa TBM 

(Tanaman Belum Menghasilkan). Meskipun perkebunan kelapa sawit rakyat di 

Lampung masih terkendala produktivitas yang rendah, namun usahatani kelapa 

sawit rakyat masih dikategorikan layak untuk diusahakan petani. Sehingga 

diperlukan praktik Supply Chain Management (SCM) untuk diterapkan pada 

produsen-produsen sawit di Provinsi Lampung agar meningkatkan keunggulan 

bersaing produk buah sawitnya. Menurut Chan dkk (2002), SCM memproduksi dan 

mendistribusikan barang dalam jumlah, lokasi, dan waktu untuk mengintegrasikan 

pemasok, produsen, gudang, dan toko secara efisien untuk meminimalkan biaya 

dalam kondisi yang memenuhi persyaratan tingkat layanan. Bratic (2011) 

menyatakan bahwa dengan efektifnya SCM maka berpotensial mendapatkan 

keunggulan bersaing dan produksi perusahaan juga akan membaik. 

 
 

Gambar 1.1 Jumlah Produksi Komoditas Tandan Buah Segar (TBS) Sawit di 

Provinsi Lampung Tahun 2018-2022 

Sumber: Badan Pusat Statistik Provinsi Lampung (2018-2022) 
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Berdasarkan gambar grafik diatas, terdapat jumlah produksi komoditas Tandan 

Buah Segar (TBS) sawit di Provinsi Lampung tahun 2018-2022. Pada tahun 2018 

jumlah produksi komoditas sawit memperoleh sebanyak 190.339 ton. Lalu di tahun 

2019 Provinsi Lampung memperoleh jumlah produksi komoditas sawit terbanyak 

diantara tahun yang lain yakni sebesar 203.346 ton. Kemudian tahun 2020 jumlah 

produksi komoditas sawit sebanyak 197.639 ton. Tahun 2021 jumlah produksi 

produksi sawit sebesar 198.771 ton dan di tahun 2022 jumlah produksi komoditas 

sawit memperoleh jumlah yakni sebesar 202.216 ton. Dapat disimpulkan bahwa 

jumlah produksi TBS sawit yang di hasilkan di Provinsi Lampung masih cukup 

fluktuatif dan juga belum meningkat pesat setiap tahunnya. 

 
CV. Dewi Sawit Mandiri (DSM) merupakan perusahaan yang bergerak di bidang 

komoditas kelapa sawit yang berperan sebagai supplier Tandan Buah Sawit (TBS) 

dalam menjaga kelancaran proses produksi dan distribusi buah kelapa sawit di 

Provinsi Lampung. CV. DSM berdiri sejak tahun 2014 dan telah bermitra dengan 

para petani dan kelompok tani serta beberapa pabrik sawit dalam menjalin 

hubungan bisnisnya. Disisi lain terdapat kantor administrasi CV. DSM yang berada 

di Jl. Gajah Mada No.55 CD, Bandar Lampung. Dalam mekanisme sistim bisnis 

sawitnya, CV. DSM mempunyai sistim bisnis yakni menyediakan lapak penampung 

buah sawit berjumlah total 32 lapak sawit yang tersebar pada 4 kabupaten di 

Provinsi Lampung. Lapak yang sediakan tersebut berfungsi sebagai tempat jasa 

layanan penampung buah sawit yang dikirimkan oleh para kelompok tani/agen 

sawit dalam menjual sawit kepada CV. DSM. Lalu setelah semua buah sawit 

tersebut ditampung, CV. DSM mengirimkan kembali untuk dijual kepada pabrik- 

pabrik besar di Provinsi Lampung yaitu pada pabrik Sutomo dan Bumi Waras 

(BW). Harga buah sawit yang diperjualbelikan tersebut dapat berubah-ubah setiap 

harinya tergantung bagaimana kondisi pasar, kebijakan pemerintah, dan juga 

berdasarkan keputusan pihak pabrik sawit yang berwenang dalam menentukan 

harga sawit. Penentuan harga sawit pada pabrik-pabrik swasta biasanya didasarkan 

pada bagaimana baik atau tidaknya penjualan Crude Palm Oil (CPO) dalam suatu 

pabrik, apabila penjualan CPO tersebut tinggi maka harga sawit yang ditentukan di 

pasar juga akan tinggi. 
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Tabel 1.1 Jumlah Kelompok Tani dan Petani Sawit yang Bermitra dengan 

CV. Dewi Sawit Mandiri (DSM) 

 

 

No 
Jumlah Kelompok Tani 

(Poktan) 

 

Jumlah Petani 
 

Wilayah 

1. 16 808 Lampung Selatan 

2. 11 440 Lampung Tengah 

3. 15 786 Lampung Utara 

4. 13 642 Lampung Timur 

Jumlah 55 2.676 4 

Sumber: Data CV. Dewi Sawit Mandiri (2024) 

 
 

Berdasarkan tabel diatas, dapat diartikan bahwa terdapat jumlah para kelompok tani 

dan para petani sawit yang tergabung bermitra dengan CV. DSM bekerjasama 

dalam memproduksi dan mendistribusikan Tandan Buah Segar (TBS) sawit kepada 

lapak-lapak penampung sawit CV. DSM dengan total 55 kelompok tani dan 2.676 

petani yang masing-masing kelompok tani dan petani tersebut berada pada 4 

wilayah kabupaten yang berbeda. Menurut data terakhir yang tersedia di Badan 

Pusat Statistik Provinsi Lampung (2021) sebaran luas areal perkebunan dan 

produksi kelapa sawit di 4 wilayah kabupaten yang telah ditunjukkan pada tabel 

diatas memiliki total luas areal 41.988 hektare. Disamping itu, dalam menjalankan 

operasional bisnisnya, terdapat hubungan rantai pasok yang dijalin antara petani 

sawit, kelompok tani sawit, dan juga CV. Dewi Sawit Mandiri yakni hubungan yang 

dijalin dan berkomitmen dalam menjaga proses kelancaran produksi dan 

pendistribusian buah sawit dalam praktik dimensi rantai pasok yang diukur oleh 3 

aspek yaitu strategic supplier partnership, customer relationship, dan information 

sharing. Hubungan praktik rantai pasok ketiga aspek tersebut yang dijalin antara 

petani sawit, kelompok tani sawit, dan CV. Dewi Sawit Mandiri tersebut 

ditunjukkan pada gambar 1.2 berikut: 
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Kelompok Tani (Poktan) Sawit 

(Produsen) 

 
CV. Dewi Sawit Mandiri 

(Konsumen/Distributor) 

 

 

 

 

 
 

 
 

 

 
 

 

Gambar 1.2 Rantai Pasok Buah Sawit pada CV. Dewi Sawit Mandiri (DSM) 

Sumber: Data CV. Dewi Sawit Mandiri (2024) 

 
 

Hubungan rantai pasok pada gambar 1.2 menghasilkan keterangan sebagai berikut: 

(1) Hubungan aspek strategic supplier partnership, yang didalamnya terdapat 

hubungan kerja sama antara kelompok tani (poktan) sebagai produsen dengan para 

petani sawit yang juga sebagai supplier yaitu hubungan yang ditumbuhkembangkan 

dari, oleh, dan untuk petani dan kelompok tani sendiri yang dilandasi dengan 

hubungan yang sudah saling kenal, akrab, dan saling percaya antara sesama anggota 

petani. Disamping itu terdapat juga komitmen yang dijalin dalam menjalankan 

kerja sama antara kelompok tani dan para petani yaitu pihak suatu kelompok tani 

bersedia memberikan pinjaman modal kepada para petani dalam memenuhi 

kebutuhan petani yaitu kebutuhan modal seputar penanaman buah sawit seperti 

pupuk, bibit sawit, pestisida, dan lainnya, disamping itu juga untuk pinjaman modal 

tersebut digunakan untuk memenuhi kebutuhan pribadi suatu petani, maka dari itu 

dengan kebijakan yang diperlakukan oleh kelompok tani sawit tersebut kondisi 

ekonomi pihak suatu petani sawit akan lebih tercukupi dan merasa terbantu dalam 

melancarkan proses penanaman buah sawit. Sehingga jika sudah dalam masa proses 

 
Petani Sawit 

(Supplier) 
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panen buah sawit, pihak petani berkomitmen dalam mengirimkan kemudian 

menjual hasil panen buah sawit tersebut kepada pihak kelompok tani yang telah 

bermitra dengannya secara berkelanjutan. 

 
Hubungan yang diterapkan dalam aspek strategic supplier partnership tersebut 

dilandaskan oleh kepercayaan dan komitmen yang bertujuan untuk efisiensi waktu 

dan biaya pendistribusian buah serta produktivitas kerja. Namun, fakta di lapangan 

masih saja terdapat kasus bahwa pihak petani sawit tidak memenuhi permintaan 

volume serta kriteria grade buah sawit dari kelompok tani misalnya persoalan 

pengiriman buah yang dijanjikan awal oleh petani akan mengirimkan buah dalam 

volume minimal 10 ton dengan kondisi buah yang matang kepada kelompok tani 

namun, disaat masa panen produksi buah sawit, pihak petani enggan mengirimkan 

buah sawit tersebut kepada pihak mitra kelompok taninya, justru beralih 

mengirimkan kepada suatu pihak kelompok tani yang menawarkan harga sawit 

lebih tinggi atau kata lain pesaing mitra kelompok tani tersebut. Masalah lain pada 

aspek ini yaitu masalah pada keterlambatan waktu dalam pengiriman buah oleh 

petani yang tidak sesuai dengan kesepakatan awal yang dijalin oleh mitra kelompok 

tani, kemudian terkadang petani mengirimkan buah yang didominasi oleh buah 

yang tidak matang dan hal tersebut tidak menunjukkan bentuk komitmen kepada 

mitra bisnis. 

 
(2) Hubungan aspek customer relationship, menunjukkan bahwa terdapat hubungan 

antara para kelompok tani sawit sebagai produsen dengan CV. Dewi Sawit Mandiri 

(DSM) sebagai konsumen yakni memiliki hubungan komitmen dalam menyalurkan 

buah sawit serta menyelenggarakan perdagangan jual beli buah sawit. Komitmen 

yang dijalin tersebut yakni CV. DSM memberikan upaya berupa bantuan pinjaman 

modal usaha kepada para pengurus kelompok tani dalam memenuhi kebutuhannya 

agar hubungan bisnis lebih harmonis dan langgeng dalam menjalin mitra. CV.DSM 

juga menyediakan suatu fasilitas yakni menyediakan suatu tempat penampungan 

buah sawit yang dinamakan Lapak Tandan Buah Sawit (TBS) dalam memudahkan 

proses pengiriman dan penjualan buah sawit pada para kelompok tani. Sehingga 

para kelompok tani merasa lebih efektif dan efisien dari segi waktu, jarak, biaya 
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operasional, serta meminimalkan risiko dalam proses pengiriman buah ke lapak- 

lapak yang sediakan oleh CV.DSM dibanding dengan langsung ke pabrik. Lalu CV. 

DSM memberikan pelayanan berupa penyuluhan kepada para pengurus kelompok 

tani sawit dalam proses penanaman buah sawit guna meningkatkan produktivitas, 

efisiensi usaha, dan kesejahteraannya sehingga dapat memelihara hubungan baik 

yang dijalin antara para kelompok tani sawit dengan CV. Dewi Sawit Mandiri. 

 
Hubungan rantai pasok yang dijalin antara pihak kelompok tani dan CV. Dewi 

Sawit Mandiri (DSM) pada konteks customer relationship tidak semulus yang 

dibayangkan, didalamnya masih ditemukan banyak masalah yang terjadi di 

lapangan seperti halnya, masalah pada kondisi iklim cuaca yang mengakibatkan 

penuruan kualitas buah sawit sehingga buah yang dikirimkan kurang baik, lalu 

masalah pada mitra kelompok tani yang tidak berkomitmen dengan CV. DSM yakni 

pihak kelompok tani mengirimkan buah kepada perusahaan lain atau pesaing CV. 

DSM yang menawarkan harga sawit yang lebih tinggi. Kemudian masalah utama 

lainnya yaitu sikap intoleran pihak kelompok tani yang ingin merasa diistimewakan 

oleh CV. DSM dalam memenuhi segala keinginannya sebagai contoh, suatu 

kelompok tani masih ingin meminta pinjaman modal padahal belum memenuhi 

kesepakatan total volume buah sawit yang dikirimkan kepada CV. DSM. 

 
(3) Dalam aspek information sharing, dalam alur kerjasama mitra bisnis yang 

dijalankan terdapat koordinasi dalam bertukar informasi antara para pengurus 

kelompok tani sawit dengan para petani sawit dalam memelihara proses penanaman 

buah sawit yaitu informasi mengenai pengarahan kepada kemampuan setiap petani 

dalam melaksanakan fungsinya terhadap perkembangan agribisnis Tandan Buah 

Sawit (TBS). Lalu informasi mengenai bagaimana dalam mengoptimalkan panen 

buah sawit setiap musimnya dan juga. Kemudian, terdapat juga hubungan dalam 

bertukar informasi antara para pengurus kelompok tani sawit dengan CV. Dewi 

Sawit Mandiri yaitu informasi mengenai perubahan harga sawit setiap harinya, 

informasi mengenai operasional perusahaan apakah lapak yang tersedia oleh 

perusahaan sedang terkendala atau tidak misalnya kendala pada alat timbang buah 

sawit. Dapat disimpulkan bahwa ketiga pihak ini yaitu antara petani sawit dengan 
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kelompok tani sawit maupun pengurus kelompok tani sawit dengan CV. DSM terus 

berkoordinasi seputar informasi kebutuhan usaha tani sawit contohnya seperti 

informasi seputar kebutuhan modal usaha dalam bermitra dan kebutuhan lainnya. 

Hal itu dilakukan agar dapat memelihara hubungan yang baik dan menghindari 

miskomunikasi dalam menjalin hubungan bisnis antarsesama. 

 
Alur information sharing atau pertukaran informasi yang dijalin antara para 

kelompok tani, para petani, dan CV. DSM tidak selalu berjalan lancar. Terdapat 

beberapa faktor yang menjadi penghambat dalam proses kelancaran alur informasi 

yaitu minimnya koordinasi dan komunikasi dalam segi hal keluhan antara mitra 

bisnis sehingga munculnya ketidakharmonisan dalam berhubungan mitra. 

Contohnya keluhan yang tidak disampaikan pada saat harga sawit yang rendah, 

ketelambatan waktu pengiriman buah karena alesan tertentu, dan dana pinjaman 

modal yang tidak cukup dalam memenuhi kebutuhan penanaman buah sawit. 

 
Berdasarkan uraian mengenai penjelasan hubungan ketiga dimensi Supply Chain 

Management (SCM) tersebut yang meliputi Strategic Supplier Partnership, 

Customer Relationship, dan Information Sharing perlu diketahui dan diukur 

seberapa besar pengaruh terhadap keunggulan bersaing. Keunggulan bersaing 

bermanfaat bagi semua sektor, termasuk untuk sektor agribisnis (Sachitra & Chong, 

2016). Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana pengaruh praktik 

ketiga dimensi SCM pada keunggulan bersaing. Li et al. (2006) mengemukakan 

indikator keberhasilan supply chain management dapat dilihat dari strategic 

supplier partnership, customer relationship, dan information sharing. Ketiga 

dimensi SCM tersebut dapat dijadikan sebuah pertimbangan bagi perusahaan untuk 

menerapkan SCM secara optimal. Porter (1980) menyatakan bahwa ada 3 generik 

strategi bersaing yang diyakini dapat digunakan oleh sebuah institusi untuk 

mencapai keunggulan bersaing. Tiga strategi tersebut adalah keunggulan biaya 

menyeluruh atau efisiensi biaya, keunggulan diferensiasi, dan keunggulan fokus. 

Pada penelitian ini menggunakan strategi bersaing keunggulan fokus dalam 

memaksimalkan penjualan volume buah sawit dan keunggulan biaya menyeluruh 

ataupun keunggulan diferensiasi dalam mengutamakan kualitas buah yang baik. 
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Husna dkk. (2022) dalam penelitiannya yang berjudul “Peran Praktik Supply Chain 

Management (SCM) Dalam Meningkatkan Daya Saing Kopi Tanggamus Provinsi 

Lampung“ menunjukkan bahwa Praktik Supply Chain Management yang terdiri 

dari 3 dimensi yakni strategic supplier partnership, customer relationship, dan 

information sharing memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keunggulan 

bersaing. Artinya, jika praktik supply chain management dilakukan dengan baik, 

maka kelompok tani kopi yang tergabung pada Gapoktan Beringin Jaya akan 

memiliki daya saing di Kabupaten Tanggamus Provinsi Lampung. 

 
Husna dkk. (2020) dalam penelitian yang berjudul “Gapoktan Performance is 

Determined by Supply Chain Management (SCM) practices, Total Quality 

Management (TQM), and Competitive Strategy” mengatakan bahwa praktik 

manajemen rantai pasok yang diukur dari ketiga dimensi SCM yaitu strategic 

suppliers partnership, customer relationship, dan information sharing berpengaruh 

terhadap keunggulan bersaing produsen lada hitam gapoktan di Kabupaten 

Lampung Utara. Selanjutnya, strategi bersaing berpengaruh terhadap kinerja 

organisasi gapoktan lada hitam di Kabupaten Lampung Utara Provinsi Lampung. 

 
Ueki (2013) dalam penelitiannya yang berjudul “Supply Chain Collaboration and 

Responsiveness” dengan jumlah 161 responden perusahaan sektor industri 

Elektonik dan Otomotif di Thailand menunjukkan praktik manajemen rantai pasok 

yang terdiri dari 3 dimensi yakni strategic supplier partnership, customer 

relationship, dan information sharing tidak berpengaruh signifikan terhadap 

keunggulan bersaing, artinya peningkatan praktik manajemen rantai pasok tersebut 

tidak mempengaruhi keunggulan bersaing. 

 
Singh dkk. (2010) dalam penelitian yang berjudul “Pengaruh Praktik Manajemen 

Rantai Pasok Terhadap Keunggulan Bersaing” menunjukkan praktik manajemen 

rantai pasok yang diukur melalui 3 dimensi Supply Chain Management (SCM) 

yaitu strategic supplier partnership, customer relationship, dan information sharing 

berpengaruh signifikan negatif terhadap keunggulan bersaing. 
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Makalew dkk. (2019) dalam penelitiannya yang berjudul “Analisis Peran Supply 

Chain Management Terhadap Keunggulan Bersaing Pada PT. Mitra Kencana 

Distribusindo Manado” menyimpulkan bahwa strategic supplier partnership dan 

customer relationship berpengaruh signifikan terhadap keunggulan bersaing, 

namun untuk salah satu dimensi supply chain management yakni level and quality 

of information sharing tidak berpengaruh terhadap keunggulan bersaing pada PT. 

Mitra Kencana Distribusindo Manado. 

 
Berdasarkan uraian latar belakang masalah yang telah dijelaskan diatas, ditemukan 

adanya gap atau ketidakkonsistenan hasil beberapa penelitian terdahulu maka, 

peneliti tertarik melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Strategic Supplier 

Partnership, Customer Relationship, dan Information Sharing terhadap 

Keunggulan Bersaing Produsen Buah Sawit di Provinsi Lampung (Studi pada 

Produsen Buah Sawit yang Bermitra dengan CV. Dewi Sawit Mandiri)”. 

 
 

1.2 Rumusan Masalah 
 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah dalam penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

1. Apakah strategic supplier partnership berpengaruh signifikan terhadap 

keunggulan bersaing produsen buah sawit yang bermitra dengan CV. Dewi 

Sawit Mandiri (DSM) di Provinsi Lampung? 

2. Apakah customer relationship berpengaruh signifikan terhadap keunggulan 

bersaing produsen buah sawit yang bermitra dengan CV. Dewi Sawit 

Mandiri (DSM) di Provinsi Lampung? 

3. Apakah information sharing berpengaruh signifikan terhadap keunggulan 

bersaing produsen buah sawit yang bermitra dengan CV. Dewi Sawit 

Mandiri (DSM) di Provinsi Lampung? 

4. Apakah strategic supplier partnership, customer relationship, dan 

information sharing bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap 

keunggulan bersaing produsen buah sawit yang bermitra dengan CV. Dewi 

Sawit Mandiri (DSM) di Provinsi Lampung? 
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1.3 Tujuan Penelitian 
 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan dari penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui dan mengukur pengaruh strategic supplier partnership 

terhadap keunggulan bersaing produsen buah sawit yang bermitra dengan 

CV. Dewi Sawit Mandiri (DSM) di Provinsi Lampung. 

2. Untuk mengetahui dan mengukur pengaruh customer relationship terhadap 

keunggulan bersaing produsen buah sawit yang bermitra dengan CV. Dewi 

Sawit Mandiri (DSM) di Provinsi Lampung. 

3. Untuk mengetahui dan mengukur pengaruh information sharing terhadap 

keunggulan bersaing produsen buah sawit yang bermitra dengan CV. Dewi 

Sawit Mandiri (DSM) di Provinsi Lampung. 

4. Untuk mengetahui dan mengukur pengaruh strategic supplier partnership, 

customer relationship, dan information sharing secara simultan/bersama- 

sama terhadap keunggulan bersaing produsen buah sawit yang bermitra 

dengan CV. Dewi Sawit Mandiri (DSM) di Provinsi Lampung. 
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1.4 Manfaat Penelitian 
 

Peneliti berharap hasil penelitian ini dapat bermanfaat baik bagi peneliti sendiri 

maupun bagi orang lain. Adapun manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini 

yaitu: 

1. Manfaat Teoritis 

Diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam perkembangan ilmu 

pengetahuan bisnis, khususnya dalam kegiatan manajemen rantai pasok 

tata niaga industri kelapa sawit. Disamping itu, penelitian ini juga 

diharapkan dapat memberikan kontribusi wawasan pengetahuan pada 

kegiatan bisnis pada sektor agro industri. 

2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai informasi tambahan 

bagi petani maupun semua pihak yang terlibat didalam rantai pasok 

kelapa sawit, pelaku usaha, serta masyarakat luas untuk lebih 

memahami dan dapat memecahkan permasalahan yang berkaitan 

dengan bisnis khususnya kinerja rantai pasok dan kinerja usaha. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

II. TINJAUAN PUSTAKA 
 

 

 

 

 

 

2.1 Landasan Teori 

 
2.1.1 Manajemen Operasi 

 

Seluruh perusahaan menciptakan produk, baik itu dalam bentuk barang ataupun 

jasa. Dalam memproses produk dari bahan baku menjadi barang jadi diperlukan 

adanya suatu manajemen operasional yang berfungsi untuk mengatur seluruh 

aktivitas agar bergerak sesuai dengan rencana yang dibuat. 

 
Berikut ini merupakan pengertian manjemen operasional menurut beberapa ahli: 

 
 

Menurut Heizer dan Render (2009) mengatakan bahwa manajemen operasi 

(operation management) adalah serangkaian aktivitas yang menghasilkan nilai 

dalam bentuk barang dan jasa dengan mengubah input menjadi output yakni 

kegiatan menghasilkan barang maupun jasa yang berlaku di semua organisasi. 

Dalam organisasi yang tidak menghasilkan produk secara fisik, fungsi produksi 

mungkin tidak terlihat dengan jelas. Fungsi produksi tersebut biasanya tidak di 

ketahui oleh beberapa orang, seperti proses yang terjadi di bank, rumah sakit, 

perusahaan penerbangan, atau akademi pendidikan. Terlepas apakah dari produk 

akhir berupa barang atau jasa, aktivitas produksi yang berlangsung dalam organisasi 

biasanya disebut sebagai operasi atau manajemen operasi. 

 
Krajewsky & Ritzman (2002) menjelaskan bahwa Manajemen Operasi (Operations 

Management) merupakan pengarahan dan pengawasan proses yang 

mentransformasikan bentuk input menjadi barang dan jasa (output). Proses adalah 
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kegiatan pokok dari organisasi yang digunakan untuk bekerja dan mencapai tujuan 

bersama. Pada dasarnya manajemen operasi merupakan salah satu fungsi di dalam 

perusahaan, di mana perusahaan besar pada umumnya memisahkan setiap fungsi 

ke dalam departemen yang terpisah, setiap fungsi memiliki tanggung jawab tertentu 

sesuai dengan tugasnya. Masing-masing fungsi dalam perusahaan saling 

berhubungan. Oleh karena itu kerja sama, koordinasi dan komunikasi yang efektif 

sangat penting diterapkan untuk mencapai keinginan perusahaan. 

 
Menurut Parinduri dkk. (2020:2) manajemen operasional merupakan suatu aktivitas 

pengelolaan yang menyeluruh dan optimal pada sebuah masalah tenaga kerja, 

barang, mesin, peralatan, bahan baku, atau produk apapun yang dapat 

ditransformasikan menjadi sebuah barang atau jasa yang bisa diperjualbelikan. 

Menurut Evans dan Collier dalam Ambarwati (2021:10) manajemen operasional 

ialah ilmu dan seni untuk memastikan bahwa barang dan jasa yang dihasilkan dapat 

sukses hingga dikirim ke pelanggan. 

 
 

2.1.2 Supply Chain Management (SCM) 
 

Supply chain management menurut para ahli seperti menurut Frazelle (2001) 

dijelaskan bahwa supply chain management merupakan integrasi dari aktivitas 

memperoleh barang dan jasa, mentransformasikan menjadi barang setengah jadi 

dan barang jadi dan dikirim ke konsumen. Konsep dari tersebut lebih 

mengedepankan pada transformasi dari barang mentah menjadi barang jadi yang 

dikirim ke pelanggan. Sedangkan menurut Council of Supply Chain Management 

Professionals (CSCMP) dalam Jellouli (2013) supply chain management 

menentukan penjadwalan dan mengatur seluruh rangkaian aktivitas termasuk dalam 

sumber daya, pengadaan, merubah dan keseluruhan aktivitas logistik. Pengertian 

supply chain management tersebut berfokus pada pengelolaan aktivitas logistik. 

 
Selain itu menurut Lambert et al. (2013) mengatakan manajemen rantai pasokan 

merupakan integrasi dari proses bisnis dari pengguna akhir melalui supplier yang 

menyalurkan produk, jasa,dan informasi yang menambahkan nilai kepada 

pelanggan. Penekanan pada pengertian SCM menurut Lambert yaitu adanya nilai 



15 
 

 

 

 

 

tambah bagi pelanggan dalam proses penyediaan produk dan jasa melalui supplier. 

Sedangkan secara praktis supply chain management diartikan bahwa SCM sebagai 

serangkaian aktivitas yang menghasilkan pesanan mentuk mencapai efisiensi dari 

supply chain. Perubahan dijelaskan berdasarkan kemitraan dengan pemasok, 

outsourcing, waktu produksi, proses berkelanjutan serta teknologi dan information 

sharing. Mengutip pendapat Mentzer et al. (2001) menjelaskan bahwa SCM 

sebagai strategik dan sistem yang terkoordinasi dengan fungsi bisnis tradisional dan 

strategi dari satu sisi spesifikasi perusahaan, dan strategi bisnis dengan supply chain 

dari sisi lain, untuk mengingkatkan kinerja jangka panjang dari sebuah perusahaan 

dan supply chain sebagai pusatnya. 

 
Tujuan dari supply chain management menurut Lambert, (2013) yaitu : 

1. Pengembangan tim yang fokus pada pelanggan yang menyediakan 

keuntungan bersama dari produk dan jasa dengan bekerjasama dengan 

pelanggan yang signifikan. 

2. Menyediakan poin keinginan untuk semua pelanggan dengan penanganan 

yang efisien sesuai dengan permintaan. 

3. Peningkatan berkelanjutan, kompilasi, dan mengupdate keinginan 

pelanggan yang disesuaikan dengan pasokan yang dapat dipenuhi. 

4. Mengembangkan sistem manufaktur yang fleksibel untuk respon yang 

tanggap dari perubahan pasar. 

5. Mengelola mitra pemasok untuk dapat mempercepat permintaan dan 

peningkatan berkelanjutan. 

6. Memenuhi 100% pesanan dari pelanggan dengan akurat dan tepat waktu 

pengiriman 

7. Mengelola profit dengan mengelola saluran retur. 

 
 

Pelaksanaan SCM yang sebagai serangkaian aktivitas yang dijalankan organisasi 

untuk menjalankan manajemen yang efektif dan efisien dari supply chain. Li et al. 

(2006) mengidentifikasi supply chain kedalam strategic supplier partnership, 

customer relationship, dan infomation sharing sebagai kunci dari pelaksanaan 

supply chain (Yun dkk., 2017a). 



16 
 

 

 

 

 

 

2.1.3 Strategic Supplier Partnership 
 

Adebambo et al. (2012) menjelaskan bahwa strategik kemitraan pemasok 

merupakan hubungan jangka panjang antara organisasi dan pemasoknya. Strategic 

supplier partnership didesain sebagai manfaat dari strategik dan kapabilitas 

operasional dari masing-masing organisasi untuk membantu pencapaian yang 

signifikan dari manfaat yang diterima. Beberapa keuntungannya supplier lebih 

dahulu mengetahui produk disain sehingga dapat menawarkan biaya serta disain 

alternatif, serta menseleksi komponen alternatif dan teknologinya dan berkontribusi 

dalam menyelesaian desain. Melalui kerjasama supply chain relationship yang erat, 

akan memberikan penyebaran resiko dan manfaat, serta mampu mengelola 

hubungan jangka panjang yang mendasar. Perlu melakukan kemitraan jangka 

panjang dengan pemasok agar terjadi pembagian resiko dan manfaat, serta adanya 

perjanjian dasar untuk jangka panjang. 

 
Agusa & Hassan (2008) mendefinisikan strategic supplier partnership sebagai 

hubungan strategis jangka panjang dari dua atau lebih badan usaha dalam rantai 

pasokan. Menurut Agusa & Hassan (2008) indikator yang dapat mengukur strategic 

supplier partnership adalah: 

1. Edukasi kepada pemasok dalam menghasilkan produk berkualitas tinggi 

2. Hubungan jangka panjang dengan pemasok 

3. Pemecahan masalah bersama dengan pemasok 

4. Program perbaikan yang berkelanjutan dengan pemasok 

5. Perencanaan dan penetapan tujuan dengan pemasok 

 

 
2.1.4 Customer Relationship 

 

Customer relationship dijelaskan sebagai bagaimana karyawan mengelola 

komplain dari pelanggan, mengelola hubungan jangka panjang dengan pelanggan, 

dan meningkatkan kepuasan pelanggan (Li et al., 2006). Keberhasilan Supply Chain 

Management (SCM) bagaimana mengitegrasikan hilir dan integrasi dengan 

pemasok ke hulu. Hubungan yang dekat dengan pelanggan serta dengan 
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diferensiasi produk yang dihasilkan dibanding pesaing, akan membantu 

keberlangsungan loyalitas pelanggan dan menghasilkan nilai bagi pelanggan. 

Customer relationship akan mengembangkan strategik SCM yang efektif. 

Adebambo et al. (2012) menjelaskan bahwa hubungan pelanggan yang erat 

memungkinkan diferensiasi produk dari pesaing, membantu mempertahankan 

loyalitas pelanggan, dan meningkatkan nilai yang diberikan kepada pelanggan. 

 
Li et al. (2006) mendefinisikan customer relationship adalah kumpulan praktek 

yang bertujuan untuk mengelola keluhan pelanggan, membangun hubungan jangka 

panjang yang baik dengan pelanggan, dan meningkatkan kepuasan pelanggan. 

Menurut Li et al. (2006) indikator dari customer relationship adalah: 

1. Komunikasi dengan pelanggan 

2. Pengukuran dan evaluasi kepuasan pelanggan 

3. Survei keinginan pasar di masa depan 

4. Sarana bantuan/complain untuk pelanggan 

 

 
2.1.5 Information Sharing 

 

Mengutip penadapat Li et al. (2006) menjelaskan bahwa information sharing 

mengacu pada bagaimana penyediaan infomasi yang dikomunikasikan kepada 

rekan supply chain). Beberapa elemen dalam infomation sharing termasuk 

pembagian data, pemprosesan, persediaan, presentasi, retrival, dan menyampaikan 

permintaan dan data peramalan. Status persedaan, lokasi, status pesanan, data 

biaya, dan status kinerja. Dalam mengkomunikasikan suatu informasi terdapat hal 

yang membantu dalam memudahkan proses pertukaran informasi yaitu teknologi. 

Teknologi Informasi telah merambah dan diterapkan di berbagai bidang antara lain 

bidang produksi dan peternakan. Kebutuhan akan pengolahan data dan pelaporan, 

merupakan masalah yang penting dalam manajemen sebuah perusahaan (Wiryawan 

dkk., 2021). 

 
Suharto & Devie (2013) mendefinisikan information sharing mengacu pada sejauh 

mana informasi penting dikomunikasikan terhadap mitra usaha perusahaan. 

Indikator dari information sharing menurut Suharto & Devie (2013) adalah: 
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1. Mitra bisnis selalu menginformasikan tentang masalah yang dapat 

mempengaruhi bisnis 

2. Perusahaan terus bertukar informasi dengan rekan bisnis untuk menghasilkan 

produk baru 

3. Perusahaan selalu bekerja sama dengan mitra bisnis untuk menginformasikan 

situasi/perubahan yang dapat mempengaruhi bisnis kedua belah pihak 

 
 

2.1.6 Keunggulan Bersaing 
 

Menurut Peter (2010) keunggulan bersaing merupakan ide yang penuh kekuatan 

tapi yang utama yaitu mengenali keunggulan bersaing bahwa sebagai alat untuk 

mencapai tujuan itu sendiri). Selain itu, Thompson dalam Al-Rfou and Trawneh 

(2010) menjelaskan bahwa keunggulan bersaing sebagai kemampuan dari sebuah 

organisasi untuk lebih meningkatkan nilai bagi pelanggan lalu dibandingkan 

pesaing memiliki posisi relatif menguntungkan, tantangannya mempertahankan 

setiap keunggulan untuk sebuah capaian dan menurut Agha and Alrubaiee (2012) 

menyatakan bahwa keunggulan bersaing diperoleh ketika mengimplementasikan 

strategik menciptakan nilai yang tidak dilakukan secara simultan oleh pemain lain 

yang ada dan pemain potensial. Dari definisi para ahli di atas, dapat disimpulkan 

bahwa keunggulan kompetitif atau keunggulan bersaing merupakan kemampuan 

yang dimiliki oleh suatu perusahaan dalam memberikan nilai lebih kepada 

pelanggan dibandingkan dengan pesaingnya. 

 
Li et al. (2006) berpendapat bahwa keunggulan kompetitif adalah sejauh mana 

suatu organisasi dapat menciptakan posisi yang dapat dipertahankan di antara para 

pesaingnya. Keunggulan kompetitif adalah nilai atau manfaat yang dapat diciptakan 

bisnis untuk pembeli yang melebihi biaya pendirian bisnis. Li et al. (2006) 

menjelaskan mengenai indikator dalam menjelaskan keunggulan bersaing: 

1. Harga 

2. Kualitas 

3. Inovasi Produk 

4. Time To Market 

5. Delivery Depandability 
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Heizer & Render (2008) menyatakan bahwa keunggulan bersaing ditandai dengan 

respon yang lebih cepat kepada pelanggan dengan biaya lebih rendah dan kualitas 

lebih tinggi. Sedangkan menurut Dranove & White dalam Diab (2013) terdapat 

empat dimensi dalam keunggulan bersaing yaitu biaya, fleksibilitas, pengiriman, 

dan kualitas. Sementara Hosseini et al. (2012) mengemukakan bahwa keunggulan 

bersaing adalah keinginan manajemen yang kuat dalam menguasai biaya (cost), 

mutu (quality), waktu (time) dimana pencapaian dalam rangka untuk menciptakan 

nilai pelanggan dan mempertahankan keunggulan bersaing erat hubungannya 

dengan aktivitas-aktivitas yang dilakukan oleh perusahaan. Dari pendapat di atas 

dapat disimpulkan bahwa dimensi yang tepat untuk mengukur keunggulan bersaing 

(competitive advantage) pada produsen buah sawit yang bermitra dengan CV. Dewi 

Sawit Mandiri yaitu terdiri dari fleksibilitas dalam merespon pasar, biaya, kualitas, 

dan pengiriman (Yun dkk., 2017b). 

 
 

2.1.7 Pengaruh Supply Chain Management (SCM) dengan Keunggulan 

Bersaing 

 

 
Li et al. (2006) mengemukankan bahwa 5 kunci dimensi dari praktik SCM dapat 

menjelaskan hubungan dari praktik SCM, keunggulan bersaing, dan kinerja 

organisasi. Sehingga menurut pendapat tersebut, manajemen rantai pasokan dapat 

menjelaskan keunggulan kompetitif. Selain itu diperkuat dengan pendapat Li et al. 

(2006) mengatakan bahwa sebagai tujuan dari SCM adalah mengintegrasikan 

informasi dan alur material melalui rantai pasok sebagai senjata untuk daya saing 

yang efektif). Sehingga manajemen rantai pasokan memiliki hubungan yang erat 

dengan keunggulan kompetitif, karena SCM menjadi senjata bagi perusahaan 

dalam memperoleh keunggulan bersaingnya. 

 
Selain itu diperkuat juga dengan penjelasan Thatte et al. (2013) bahwa supply chain 

saat ini harus respon cepat, efektif, efisien terhadap perubahan dipasar sehingga 

terus bertahan dan menciptakan keunggulan bersaing dari meningkatnya pasar 
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global dengan fokus pada waktu, fleksibilitas, dan respon yang cepat. Dengan 

demikian hubungan antara supply chain management dengan keunggulan bersaing 

memiliki hubungan yang positif. Sehingga dengan meningkatkan rantai pasokan 

yang lebih efisien dapat memberikan keunggulan kompetitif bagi organisasi secara 

umum. 

 
Paradigma penelitian ini dituangkan pada gambar berikut : 

 

 

Gambar 2.1 Paradigma Penelitian 

Sumber: Yun Yun dan Asep Kurniawan (2017) 

 
 

Berdasarkan pengertian-pengertian paradigma penelitian pada gambar di atas, 

maka dapat disimpulkan bahwa paradigma penelitian merupakan akar bagi peneliti 

untuk mengkondisikan kerangka berpikirnya dalam melakukan penelitian terhadap 

masalah penelitiannya. Kerangka berpikir tersebut kemudian akan menuntun 

peneliti menuju konsep teori apa yang akan digunakan, pendekatan, metode, teknik, 

dan langkah-langkah analisis penelitian selanjutnya sehingga berkesinambungan. 
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2.2 Penelitian Terdahulu 
 

Ada beberapa penelitian terdahulu yang dapat dijadikan sebgai acuan dalam 

penelitian ini, antara lain: 

 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 

 

 
No 

 
Peneliti 

 
Judul Penelitian 

 
Hasil Penelitian 

1. Nurul Husna, 

Angga Febrian, 

Mutiasari Nur 

Wulan, Irham 

Lihan (2022) 

Peran Praktik Supply 

Chain Management 

(SCM) Dalam Mening- 

katkan Daya Saing Kopi 

Tanggamus Provinsi 

Lampung. 

Praktik Supply Chain Management 

yang terdiri dari 3 dimensi yakni 

strategic supplier partnership, customer 

relationship, dan information sharing 

memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap keunggulan bersaing. Artinya, 

jika praktik supply chain management 

dilakukan dengan baik, maka kelompok 

tani kopi yang tergabung pada Gapoktan 

Beringin Jaya akan memiliki daya saing 

di Kabupaten Tanggamus Provinsi 

Lampung (Husna dkk., 2022). 

2. Miftakul Huda, 

Nani Hartati 

(2022) 

Implementasi Strategi 

Terhadap Supply Chain 

Management, Keunggu- 

lan Bersaing, dan Kinerja 

Perusahaan. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

Supply Chain Management 

berpengaruh positif terhadap 

keunggulan bersaing. Setiap 

peningkatan dimensi Supply Chain 

Management seperti supplier 

partnership, customer relationship, dan 

informasi sharing dapat meningkatkan 

keunggulan bersaing sebesar 1,035 

(Huda & Hartati, 2022). 

3. Gabriella Audrey, 

Widiartanto, Andi 

Wijayanto (2022) 

Pengaruh Dimensi 

Supply Chain Mana- 

gement Terhadap Ke- 

unggulan Bersaing pada 

UMKM Coffee Shop di 

Kota Semarang. 

Hasil penelitian positif menunjukkan 

bahwa pengaruh antara strategic 

supplier partnership, customer 

relationship, dan information sharing 

terhadap keunggulan bersaing adalah 

searah, artinya apabila perusahaan 

merasakan         strategic         supplier 

partnership, customer relationship, dan 
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No Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 

   information sharing yang tinggi maka 

tingkat keunggulan bersaing akan 

naik, begitu pula sebaliknya. Hal ini 

menunjukan UMKM coffee shop di 

Kota Semarang dapat meningkatkan 

strategic supplier partnership, 

customer relationship, dan 

information sharing demi 

meningkatkan keunggulan bersaing 

perusahaan (Audrey & Wijayanto, 

2022). 

4. Marwita 

Andarini, Nur 

Laely (2019) 

Pengaruh Customer 

Relationship Mana- 

gement Terhadap Ke- 

unggulan Bersaing 

dalam Meningkatkan 

Kinerja Pemasaran 

Usaha Kecil Industri 

Makanan Di Bakorwil II 

Jawa Timur 

Customer Relationship Management 

mampu  memberikan pengaruh 

terhadap kinerja pemasaran tanpa 

melalui keunggulan bersaing dengan 

bukti pada path analysis nilai 

pengaruh total yaitu pada pengaruh 

langsung tanpa melalui keunggulan 

bersaing bernilai 0,543 yang artinya 

pengaruh langsung lebih besar dari 

pada melalui keunggulan bersaing 

yang bernilai 0,008759. (Andarini & 

Laely, 2019). 

5. Miftakhul Huda, 

Ahmad 

Aminudin, Any 

Urwatul Wusko 

(2018) 

Pengaruh Information 

Sharing, Long Term 

Relationship, Coopera- 

tion, dan Integration 

dalam Supply Chain 

Management Terhadap 

Kinerja Perusahaan 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

Information Sharing berpengaruh 

terhadap Kinerja Perusahaan, Long 

Term Relationship tidak berpengaruh 

terhadap Kinerja Perusahaan, 

Cooperation tidak berpengaruh 

terhadap Kinerja Perusahaan, 

Integration berpengaruh terhadap 

Kinerja Perusahaan. (Huda dkk., 

2018). 
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No 

 
Peneliti 

 
Judul Penelitian 

 
Hasil Penelitian 

6. Yun Yun, Asep 

Kurniawan 

(2017) 

Analisis Supply Chain 

Management Terhadap 

Keunggulan Bersaing 

pada Koperasi Produksi 

Pangan di Kabupaten 

Bandung Barat. 

Hasil penelitian ini menunjukkan 

adanya pengaruh strategis secara 

parsial dan simultan strategic supplier 

partnership, customer relationship, 

dan information sharing tentang 

keunggulan kompetitif (Yun dkk., 

2017b). 

7. Yoyok Cahyono, 

Dwi Purwoko, 

Intan Rachmina 

Koho, Asri 

Setiani, Supendi, 

Paulus Israwan 

Setyoko, Mulia 

Sosiady, and 

Hadion Wijoyo 

(2023) 

The Role of Supply 

Chain Management 

Practices on Compe- 

titive Advantage and 

Performance of Halal 

Agroindustry SMEs 

Hasil penelitian ini menunjukkan 

bahwa praktik SCM tidak hanya 

berdampak pada kinerja organisasi 

secara keseluruhan, namun  juga 

keunggulan  kompetitif  suatu 

perusahaan organisasi. Praktik SCM 

dapat meningkatkan  keunggulan 

kompetitif organisasi  melalui 

harga/biaya, kualitas, pengiriman 

keandalan, waktu pemasaran, dan 

inovasi  produk. (Cahyono  dkk., 

2023). 

8. Zeplin Jiwa 

Husada Tarigana, 

Hotlan Siagian 

(2021) 

The Effects of Strategic 

Planning, Purchasing 

Strategy and Strategic 

Partnership on Ope- 

rational Performance. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

strategi pembelian melalui evaluasi 

berkala terhadap kemampuan 

pemasok mempengaruhi kemitraan 

strategis dalam hal keterlibatan 

pemasok dalam proses bisnis 

perusahaan. Secara keseluruhan 

perencanaan strategis, strategi 

pembelian, dan kemitraan strategis 

berpengaruh terhadap kinerja 

operasional (Tarigan & Siagian, 

2021). 
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Strategic Supplier 
Partnership 

(X1) 

H1 

H2 
Customer Relationship 

(X3) 

Keunggulan Bersaing 
Produsen Buah Sawit 

(Y) 

   H3  

Information Sharing 
(X3) 

H4 

 

 

 

2.3 Kerangka Pemikiran 
 

Kerangka pemikiran dibangun untuk memperlihatkan hubungan pengaruh setiap 

variabel dalam satu penelitian (Berfikir dkk., 2023). Kemudian menurut McGaghie 

dalam Hayati (2020), kerangka pemikiran ialah proses melakukan pengaturan 

dalam melakukan penyajian pertanyaan dalam penelitian dan mendorong 

penyelidikan atas permasalahan yang menyajikan permasalahan dan konteks 

penyebab peneliti melaksanakan studi tersebut Berdasarkan rumusan masalah, 

landasan teoritis, dan review penelitian terdahulu, kerangka pemikiran ini di 

gambarkan pada gambar berikut : 

 
 

 
Gambar 2.2 Kerangka Pemikiran 

Sumber: Peneliti (2024) 
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2.4 Hipotesis 

 
 

Pengaruh Strategic Supplier Partnership dengan Keunggulan Bersaing 

 
 

Strategic supplier partnership mengacu kepada hubungan jangka panjang antara 

perusahaan dan pemasok. Hubungan kemitraan yang baik antar perusahaan dan 

pemasok akan meningkatkan kualitas pengelolaan SCM suatu perusahaan. Menurut 

Marie & Binalla (2019) membangun hubungan jangka Panjang dengan pemasok 

merupakan komitmen untuk menjanjikan waktu pengiriman yang dapat diandalkan 

dan dapat mempengaruhi keunggulan bersaing. Berdasarkan hasil dari penelitian 

yang telah ada, maka peneliti menyusun hipotesis sebagai berikut: 

 
H1 : Strategic Supplier Partnership berpengaruh signifikan secara parsial terhadap 

keunggulan bersaing produsen buah sawit yang bermitra dengan CV. Dewi Sawit 

Mandiri di Provinsi Lampung. 

 
Pengaruh Customer Relationship dengan Keunggulan Bersaing 

 
 

Customer Relationship yang mengacu kepada hubungan perusahaan dengan 

pembeli. Rantai pasokan merupakan serangkaian kegiatan yang berurutan dan 

saling mempengaruhi. Hambatan yang dialami dengan pemasok dapat 

mempengaruhi proses ke depannya termasuk hubungan perusahaan dengan 

pembeli. Alqershi et al. (2020) melakukan penelitian dengan hasil bahwa customer 

relationship berpengaruh signfikan terhadap keunggulan bersaing. Dengan hasil 

penjelasan diatas, maka peneliti menyusun hipotesis sebagai berikut: 

 
H2 : Customer Relationship berpengaruh signifikan secara parsial terhadap 

keunggulan bersaing produsen buah sawit yang bermitra dengan CV. Dewi Sawit 

Mandiri di Provinsi Lampung. 
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Pengaruh Information Sharing dengan Keunggulan Bersaing 

 
 

Information sharing mengacu pada sejauh mana informasi penting 

dikomunikasikan terhadap mitra usaha perusahaan (Monczka RM et al., 2008). 

Berbagi informasi antar mitra usaha dapat berupa taktik strategi, kondisi pasar secar 

umum, dan informasi mengenai pelangaan. Dengan saling melakukan pertukaran 

informasi antar anggota dalam Supply Chain maka informasi tersebut dapat 

digunakan sebagai sumber keunggulan bersaing. Information Sharing sebagai salah 

satu dimensi dari Supply Chain Management juga dikatakan berpengaruh signfikan 

terhadap keunggulan bersaing dari hasil penelitian Lotfi et al. (2013). Dari paparan 

penjelasan diatas, maka peneliti menyusun hipotesis sebagai berikut: 

 
H3 : Information Sharing berpengaruh signifikan secara parsial terhadap 

keunggulan bersaing produsen buah sawit yang bermitra dengan CV. Dewi Sawit 

Mandiri di Provinsi Lampung. 

 
Pengaruh Strategic Supplier Partnership, Customer Relationship, dan 

Information Sharing Secara Simultan dengan Keunggulan Bersaing 

 
 

Berdasarkan dari hasil penelitian Makalew et al. (20019) menyatakan bahwa 

dimensi supply chain management yang terdiri dari strategic supplier partnership, 

customer relationship, dan information sharing berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keunggulan bersaing. Berdasarkan penelitian yang telah ada, maka 

peneliti menyusun hipotesis sebagai berikut: 

 
H4 : Strategic Supplier Partnership, Customer Relationship, dan Information 

Sharing berpengaruh signifikan secara simultan terhadap keunggulan bersaing 

produsen buah sawit yang bermitra dengan CV. Dewi Sawit Mandiri di Provinsi 

Lampung. 



 

 

 

 

 

 

 

 

III. METODOLOGI PENELITIAN 
 

 

 

 

 

 

3.1 Jenis Penelitian 

 
Jenis penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif deskriptif. Sugiyono 

(2019:17) menjelaskan bahwa metode penelitian kuantitatif adalah metode yang 

berlandaskan terhadap filsafat positivisme, digunakan dalam meneliti terhadap 

sampel dan populasi penelitian. Penelitian kuantitatif adalah penelitian yang 

menyajikan data berupa angka-angka sebagai hasil penelitiannya. Metode 

penelitian deskriptif adalah suatu metode dalam penelitian status kelompok 

manusia, suatu objek, suatu kondisi, suatu pemikiran, atau peristiwa saat ini. 

Metode deskriptif digunakan untuk membuat gambaran atau deskripsi secara 

sistematis, faktual dan akurat mengenai fenomena yang ada. Penelitian deskriptif 

kuantitatif adalah penelitian yang menggambarkan variabel secara apa adanya 

didukung dengan data-data berupa angka yang dihasilkan dari keadaan sebenarnya. 

 

3.2 Sumber Data 

 
3.2.1 Sumber Data Primer 

 

Data primer dalam penelitian ini diperoleh dari hasil penyebaran kuesioner yang 

berisi pertanyaan dan pernyataan seputar pengaruh strategic supplier partnership, 

customer relationship, dan information sharing terhadap keunggulan bersaing 

kepada para ketua kelompok tani (poktan) sawit dan petani sawit yang mempunyai 

hubungan kemitraan bisnis dengan CV. Dewi Sawit Mandiri. 
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3.2.2 Sumber Data Sekunder 
 

Data sekunder yaitu data penelitian yang diperoleh peneliti secara tidak langsung 

tetapi melalui media perantara (diperoleh dan dicatat oleh pihak lain) yang berupa 

bukti, catatan atau laporan historis yang telah tersusun dalam arsip. 

 

3.3. Populasi dan Sampel 

 
3.3.1 Populasi 

 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: obyek atau subyek yang 

mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 

dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2018:117). Populasi 

dalam penelitian ini adalah seluruh para ketua kelompok tani (poktan) buah sawit 

yang bermitra dengan CV. Dewi Sawit Mandiri. Jumlah populasi dalam penelitian 

ini yaitu sebanyak 55 ketua kelompok tani dan penelitian ini menggunakan teknik 

probability sampling dalam pengambilan sampelnya yaitu dengan memastikan 

seluruh sampel mewakili populasi. 

 

3.3.2 Sampel 
 

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi 

(Jogiyanto, 2013). Dalam penelitian ini sampel yang diteliti adalah keseluruhan dari 

populasi yang ada atau disebut sensus. Mengingat jumlah populasi hanya sebesar 

55 ketua kelompok tani, maka layak untuk diambil keseluruhan untuk dijadikan 

sampel tanpa harus mengambil sampel dalam jumlah tertentu. Sehingga sampel dari 

penelitian ini adalah seluruh ketua kelompok yang bermitra dengan CV. Dewi Sawit 

Mandiri di Provinsi Lampung yakni sebanyak 55 ketua kelompok tani. 

 

3.4 Metode Pengumpulan Data 

 
3.4.1 Studi Pustaka 

 

Sarwono (2010 : 34-35) mengatakan bahwa studi pustaka adalah suatu teknik 

pengumpulan data yang dilakukan oleh peneliti dengan menelaah teori-teori, 

pendapat-pendapat serta pokok-pokok pikiran yang terdapat dalam media cetak, 
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khususnya buku-buku serta referensi hasil penelitian sebelumnya yang menunjang 

dan relevan dengan masalah yang dibahas dalam penelitian. Dengan kata lain 

peneliti menggunakan metode pengumpulan data studi pustaka mencari dan 

mengumpulkan tulisan, referensi penelitian sebelumnya, serta informasi lainnya 

yang berhubungan dengan penelitian tentang keterkaitannya dengan pengaruh 

strategic supplier partnership, customer relationship, dan information sharing 

terhadap keunggulan bersaing produsen buah sawit yang bermitra dengan CV. Dewi 

Sawit Mandiri di Provinsi Lampung. 

 
 

3.4.2 Studi Lapangan 
 

1. Kuesioner 

Sugiyono (2018:142) menyatakan bahwa kuesioner adalah teknik pengumpulan 

data yang dilakukan dengan cara memberi suatu pertanyaan atau pernyataan tertulis 

kepada responden untuk dijawabnya. Peneliti melakukan teknik ini dilakukan untuk 

mengumpulkan data dari para produsen buah sawit yang bermitra dengan CV. Dewi 

Sawit Mandiri (DSM) mencakup pertanyaan terkait pengaruh strategic supplier 

partnership, customer relationship, dan information sharing terhadap keunggulan 

bersaing produsen buah sawit yang diberikan kepada responden yaitu para ketua 

kelompok tani yang bermitra dengan CV. DSM di Provinsi Lampung. 

 
Sugiyono (2018:93) berpendapat bahwa skala Likert digunakan untuk mengukur 

sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena 

dan sosial. Dalam penelitian fenomena sosial ini telah ditetapkan secara spesifik 

oleh peneliti, yang selanjutnya disebut sebagai variabel penelitian. Dengan skala 

Likert, maka variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi indikator variabel. 

Terdiri dari 5 tingkatan dengan masing-masing mempunyai bobot nilai. 

 
Tabel 3.1 Skala Likert 

 

No Tanggapan Skor 

1 Sangat Setuju (SS) 5 
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No Tanggapan Skor 

2 Setuju (S) 4 

3 Netral (N) 3 

4 Tidak Setuju (TS) 2 

5 Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

Sumber: Sugiyono (2018:83) 

 

 
2. Wawancara 

 
 

Teknik ini dilakukan dengan melakukan wawancara dengan pihak terkait di yaitu 

para ketua kelompok tani yang bermitra dengan CV. Dewi Sawit Mandiri. 

Wawancara dapat dilakukan secara tatap muka atau melalui virtual. Wawancara 

memungkinkan untuk mendapatkan pemahaman yang lebih mendalam tentang 

pengaruh strategic supplier partnership, customer relationship, dan information 

sharing terhadap keunggulan bersaing produsen buah sawit dan memperoleh 

informasi yang mungkin tidak terdapat dalam data tertulis. 

 
3. Observasi 

 
 

Teknik ini dilakukan dengan mengamati dan mencatat aktivitas yang terkait dengan 

pengaruh strategic supplier partnership, customer relationship, dan information 

sharing terhadap keunggulan bersaing produsen buah sawit yang bermitra dengan 

CV. Dewi Sawit Mandiri di Provinsi Lampung. Observasi dapat dilakukan secara 

langsung di lokasi penelitian untuk memperoleh pemahaman tentang proses jual 

beli kelapa sawit dengan kelompok tani sawit, efisiensi operasional, hubungan 

mitra pemasok, dan praktik bisnis yang berkontribusi seputar dimensi supply chain 

terhadap keunggulan bersaing produsen buah sawit yang bemitra dengan CV. Dewi 

Sawit Mandiri di Provinsi Lampung. 
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4. Dokumentasi 

Teknik ini dilakukan dengan menganalisis dokumen internal perusahaan seperti 

laporan operasional sawit, laporan pengiriman buah sawit, dan catatan produksi 

sawit yang relevan. Dokumen-dokumen ini dapat memberikan data dan informasi 

penting tentang strategic supplier partnership, customer relationship, dan 

information sharing terhadap keunggulan bersaing produsen buah sawit yang 

bermitra dengan CV. Dewi Sawit Mandiri di Provinsi Lampung. 

 

3.5 Definisi Operasional Variabel Penelitian 

 
Definisi operasional variabel penelitian menurut Sugiyono (2015, h.38) adalah 

suatu atribut atau sifat atau nilai dari obyek atau kegiatan yang memiliki variasi 

tertentu yang telah ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya. Definisi variabel-variabel penelitian harus dirumuskan untuk 

menghindari kesesatan dalam mengumpulkan data. Dalam penelitian ini, peneliti 

menggunakan variabel independen dan variabel dependen. 

 
Dalam penelitian ini, definisi operasional variabelnya adalah sebagai berikut: 

a. Variabel Bebas (independen) 

Menurut Sugiyono (2018:39) variabel bebas (independen) adalah variabel yang 

mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel 

terikat (dependen), yang disimbolkan dengan simbol (X). Dalam penelitian ini 

terdapat tiga variabel bebas (independen) yakni Strategic Supplier Partnership 

(X1), Customer Relationship (X2), dan Information Sharing (X3). 

 
b. Variabel Terikat (dependen) 

Variabel terikat (dependen) menurut Sugiyono (2018:39) adalah variabel yang 

dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya variabel bebas, yang 

disimbolkan dengan simbol (Y). Dalam penelitian menggunakan satu variabel 

terikat (dependen) yakni Keunggulan Bersaing (Y). 
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Tabel 3.2 Definisi Operasional Variabel 

 

 
Variabel 

 
Definisi 

 
Indikator 

Skala 

Pengukuran 

Strategic 

Supplier 

Partnership 

(X1) 

Hubungan jangka pa- 

njang antara peru- 

sahaan dengan mitra 

rantai pasok yang 

baik, akan meng- 

hasilkan dampak po- 

sitif terhadap kinerja 

perusahaan seperti 

kualitas produk yang 

unggul, waktu tunggu 

yang berkurang, dan 

layanan pelanggan 

yang gesit (Lagat et 

al., 2016). 

1. Edukasi kepada pemasok 

dalam menghasilkan pro- 

duk berkualitas tinggi 

 
2. Hubungan jangka pan- 

jang dengan pemasok 

 
3. Pemecahan masalah ber- 

sama dengan pemasok 

 
4. Program perbaikan yang 

berkelanjutan dengan pe- 

masok 

 
5. Penetapan tujuan dengan 

pemasok 

(Agus & Hassan, 2008). 

Skala Likert 

Customer 

Relationship 

(X2) 

Suatu strategi pema- 

saran terbaik untuk 

mempertahankan pe- 

langgan yang sudah 

ada dengan membuat 

pelanggan yang su- 

dah ada melakukan 

pembelian berulang 

untuk mencegah kon- 

sumen beralih ke 

kompetitor. 

(Raab &   Goddard, 

2016). 

1. Komunikasi dengan pe- 

langgan 

 
2. Evaluasi kepuasan pe- 

langgan 

 
3. Survei keinginan pasar di 

masa depan 

 
4. Sarana bantuan/complain 

untuk pelanggan 

(Li et al., 2006). 

Skala Likert 
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Variabel 

 
Definisi 

 
Indikator 

Skala 

Pengukuran 

Information 

Sharing (X3) 

Pertukaran informasi 

dijadikan sebagai da- 

sar dalam mengambil 

keputusan yang harus 

diperoleh pada saat 

yang tepat, secara 

cepat, dan memiliki 

kualitas yang baik 

(Ariani, 2013). 

1. Mitra bisnis selalu meng- 

informasikan tentang ma- 

salah yang dapat mem- 

pengaruhi bisnis 

 
2. Perusahaan terus bertukar 

informasi dengan rekan 

bisnis untuk menghasil- 

kan produk baru 

 
3. Perusahaan selalu bekerja 

sama dengan mitra bisnis 

untuk menginformasikan 

situasi/perubahan yang 

dapat mempengaruhi bis- 

nis kedua belah pihak 

(Suharto & Devie, 2013). 

Skala Likert 

Keunggulan 

Bersaing (Y) 

Keunggulan bersaing 

ditandai dengan res- 

pon yang lebih cepat 

kepada pelanggan de- 

ngan biaya lebih 

rendah dan kualitas 

lebih tinggi (Heizer 

& Render, 2008). 

1. Harga yang dapat ber- 

saing melawan pesaing 

 
2. Perusahaan dapat mem- 

berikan kualitas produk 

dan kinerja yang baik 

 
3. Perusahaan telah mela- 

kukan inovasi produk 

 
4. Perusahaan harus mem- 

perhatikan waktu perke- 

nalan produk kepada pe- 

langgan 

 
5. Konsistensi janji pengiri- 

man produk 

(Li et al., 2006) 

Skala Likert 
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3.6 Teknik Analisis Data 

 
Teknik yang digunakan dalam penelitian ini adalah perangkat lunak/program 

pengolahan data atau software data yaitu Statistical Package for the Social Sciences 

(SPSS). SPSS biasa digunakan untuk pengolahan dan menganalisis data yang 

memiliki kemampuan analisis statistik serta sistem manajemen data dengan 

lingkungan grafis. Dengan menggunakan SPSS, dapat dilakukan analisis statistik 

yang lebih kompleks, menjalankan berbagai model regresi atau analisis multivariat 

yang relevan, dan menghasilkan output yang dapat diinterpretasikan secara statistik 

dalam menunjang analisis dan pengolahan data dalam penelitian ini (Laurencia & 

Alhazami, 2023). 

 
 

3.6.1 Uji Validitas 
 

Menurut Ghozali (2018:51) uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid 

tidaknya suatu kuesioner. Apabila item-item dalam kuesioner dapat 

mengungkapkan apa yang akan diukur maka kuesioner tersebut dianggap valid. 

Bougie & Sekaran (2013) dengan menggunakan taraf signifikansi 5% atau 0,05. Uji 

validitas ini menggunakan perangkat komputer dengan program SPSS. Pada 

penelitian ini, metode yang digunakan dalam uji validitas yaitu Uji Validitas 

Confirmatory Factor Analysis (CFA), dimana uji validitas CFA berfungsi untuk 

menguji apakah suatu indikator yang digunakan dapat mengkonfirmasikan sebuah 

variabel, jika masing-masing indikator merupakan indikator pengukur variabel, 

maka akan memiliki nilai factor loading yang tinggi. Selain itu, ada beberapa syarat 

yang harus terpenuhi juga, diantaranya: 

- Nilai Kaiser Meyer Oikin Measure Of Sampling Adequacy (KMO MSA) > 0,5 

dan Nilai Signifikan < 0,05 jika nilai suatu pengukuran variabel memenuhi syarat 

tersebut, maka bisa disimpulkan bahwa Asumsi Uji Validitas CFA telah terpenuhi 

- Nilai Anti-Image Correlation > 0,5 jika nilai suatu pengukuran variabel memenuhi 

syarat tersebut, maka bisa diartikan asumsi Measure Of Sampling Adequacy telah 

lolos 

- Nilai Factor Loading mengelompok dalam satu faktor atau component 
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3.6.2 Uji Reliabilitas 
 

Reliabilitas adalah alat yang digunakan untuk mengukur kuesioner, yang 

merupakan indikator variabel atau struktur. Jika jawaban seseorang atas pernyataan 

tersebut konsisten atau stabil dari waktu ke waktu, kuesioner tersebut dapat 

diandalkan (Victor dkk., 2015). Jika nilai Cronbach's Alpha > 0,6, maka variabel 

tersebut dinyatakan reliabel, maka dikatakan reliabel. Jika nilai Cronbach's Alpha 

kurang dari 0,60, itu tidak dapat diandalkan (Ghozali, 2011). 

 
Uji reliabilitas dalam pengkajian saat ini menggunakan rumus Alpha moment 

menurut Arikunto (2010) seperti berikut: 

 

 
Keterangan: 

r : Realibilitas Instrumen 

σ 2 : Varian Total 

k : Banyaknya Jumlah Pertanyaan 

∑σ2 . : Jumlah Varian Butir 

 
 

Dengan kriteria pengambilan keputusan tingkat reliabilitas ditunjukkan pada tabel 

3.3 sebagai berikut : 

 

 

Tabel 3.3 Tingkat Reliabilitas Berdasarkan Nilai Alpha Cronbach 

 
Alpha Tingkat Reliabilitas 

0,0 s.d 0,2 Kurang Reliabel 

> 0,2 s.d 0,4 Agak Reliabel 

Alpha Tingkat Reliabilitas 

> 0,4 s.d 0,6 Cukup Reliabel 

> 0,6 s.d 0,8 Reliabel 

> 0,8 s.d 1,0 Sangat Reliabel 

Sumber: Santoso (2001:227) 
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KB = α + β1SSP + β2 CR + β3 IS + e 

 

 

 

 

 

3.6.3 Analisis Statistik Deskriptif 
 

Statistik deskriptif adalah statistik yang digunakan untuk menganalisis datadengan 

cara mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul tanpa 

bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum atau generalisasi 

(Sugiyono, 2019:206). Oleh karena itu, melalui informasi statistik ini, dapat 

dengan mudah menentukan strategic supplier partnership dan data variabel 

customer relationship, sehingga menentukan tingkat information sharing terhadap 

keunggulan bersaing produsen buah sawit yang bermitra dengan CV. Dewi Sawit 

Mandiri. 

 

 
3.6.4 Analisis Regresi Linier Berganda 

 

Penelitian ini menggunakan teknik analisis regresi linier berganda. Menurut 

Ghozali (2018), analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui arah 

dan pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat. Terdapat tiga variabel bebas 

(independen) dalam penelitian ini diantaranya strategic supplier partnership (X1), 

customer relationship (X2), dan information sharing (X3). Sedangkan variabel 

terkaitnya (dependen) adalah keunggulan bersaing (Y). 

 
Adapun rumus yang dipakai yaitu: 

Keterangan : 

KB = Keunggulan Bersaing 

SSP = Strategic Supplier Partnership 

CR = Customer Relationship 

IS = Information Sharing 

β = Koefisien 

α = Konstanta 

e = Faktor Gangguan (Error) 
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3.7 Pengujian Hipotesis 
 

3.7.1 Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Menurut Ghozali (2016:97), koefisien determinasi ber (R2) pada dasarnya 

mengukur seberapa baik model dalam menjelaskan variasi variabel dependen. Nilai 

koefisien determinasi berkisar antara 0 sampai 1. Nilai R2 yang rendah (mendekati 

0) berarti kemungkinan variabel independen (profitabilitas, risiko bisnis, ukuran 

perusahaan dan pajak) dalam menjelaskan pengaruh variabel dependen (struktur 

modal) sangat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti bahwa variabel bebas 

menyediakan hampir semua informasi yang diperlukan untuk mengukur pengaruh 

variabel terikat. Secara umum, dapat dikatakan bahwa koefisien determinasi ganda 

(R2) besarnya antara 0 < R2 < 1. 

 
 

3.7.2 Uji Signifikansi Parsial (Uji t) 

Uji statistik t dilakukan dengan tujuan untuk melihat sejauh mana pengaruh dari 

variabel independen secara individual terhadap variabel dependen. Apabila nilai 

signifikan < 0,05 menunjukkan terdapat pengaruh variabel X terhadap Y. Begitupun 

sebaliknya, apabilla nilai signifikan > 0,05 menunjukkan tidak terdapat pengaruh 

variabel X terhadap Y (Ghozali, 2018:179). 

 
 

3.7.3 Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 

Uji F atau uji simultan ini pada dasarnya dilakukan untuk mengetahui apakah semua 

variabel bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara 

simultan atau bersama-sama terhadap variabel dependen. Cara yang digunakan 

ialah dengan melihat besarnya nilai probabilitas signifikannya. Menurut Imam 

Ghozali (2018:115), Apabila nilai probabilitas signifikannya < 0,05 maka variabel 

independen atau variabel bebas akan berpengaruh signifikan secara bersama-sama 

terhadap variabel terikat 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

V. SIMPULAN DAN SARAN 
 

 

 

 

 
 

5.1 Kesimpulan 
 

Berdasarkan hasil penelitian dan analisa data yang telah dilakukan pada 55 

responden yakni para ketua kelompok tani, dalam judul penelitian “Pengaruh 

Strategic Supplier Partnership, Customer Relationship, dan Information Sharing 

Terhadap Keunggulan Bersaing Produsen Buah Sawit di Provinsi Lampung (Studi 

pada Produsen Buah Sawit yang Bermitra dengan CV. Dewi Sawit Mandiri”. Maka 

dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Strategic supplier partnership tidak berpengaruh signifikan secara parsial 

atau individu terhadap keunggulan bersaing. Hasil tersebut dapat diartikan 

bahwa jika salah satu praktik dimensi Supply Chain Management (SCM) 

yakni strategic supplier partnership (X1) dilakukan dengan baik tidak 

terlalu berdampak pada peningkatan keunggulan bersaing produsen buah 

sawit yang bermitra dengan CV. Dewi Sawit Mandiri di Provinsi Lampung. 

2. Customer relationship berpengaruh signifikan secara parsial atau individu 

terhadap keunggulan bersaing. Dapat diartikan bahwa jika salah satu praktik 

dimensi Supply Chain Management (SCM) yakni customer relationship 

(X2) dilakukan dengan baik maka akan mengalami peningkatan pada 

keunggulan bersaing produsen buah sawit yang bermitra dengan CV. Dewi 

Sawit Mandiri di Provinsi Lampung. 

3. Information Sharing berpengaruh signifikan secara parsial atau individu 

terhadap keunggulan bersaing. Dapat diketahui bahwa jika salah satu 

praktik dimensi Supply Chain Management (SCM) yakni information 

sharing (X3) dilakukan dengan baik maka akan mengalami peningkatan 
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pada keunggulan bersaing produsen buah sawit yang bermitra dengan CV. 

Dewi Sawit Mandiri di Provinsi Lampung. 

4. Strategic supplier partnership, customer relationship, dan information 

sharing berpengaruh signifikan secara simultan atau bersama-sama 

terhadap keunggulan bersaing. Dapat diartikan bahwa praktik Supply Chain 

Management (SCM) yang terdiri dari 3 dimensi yakni strategic supplier 

partnership (X1), customer relationship (X2), dan information sharing (X3) 

dilakukan dengan baik maka akan mengalami peningkatan pada keunggulan 

bersaing produsen buah sawit yang bermitra dengan CV. Dewi Sawit 

Mandiri di Provinsi Lampung. 

 
 

5.2 Saran 
 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka peneliti memberikan 

saran diantaranya: 

1. Bagi Organisasi 

a. Terkait dengan strategic supplier partnership, pihak kelompok tani yang 

bermitra dengan CV. Dewi Sawit Mandiri diharapkan untuk terus 

mengedukasi dan memelihara hubungan jangka panjang dengan para petani 

sawit agar dapat memperlancar alur bisnis buah sawit dalam menghasilkan 

buah sawit yang berkualitas serta terus meningkatkan jumlah volume sawit. 

b. Terkait dengan customer relationship, kelompok tani diharapkan mengelola 

hubungan yang baik dan terus berkoordinasi seputar bisnis sawit dengan 

CV. Dewi Sawit Mandiri. Semakin baik praktik customer relationship maka 

keunggulan bersaing juga akan semakin tinggi. 

c. Terkait dengan information sharing, kelompok tani diharapkan untuk selalu 

bekerja sama dengan mitra bisnis yaitu petani dan CV. Dewi Sawit Mandiri 

untuk menginformasikan segala situasi, perubahan, dan masalah yang dapat 

mempengaruhi bisnis satu sama lain seputar bisnis sawit. Semakin baik 

penyediaan informasi yang dikomunikasikan antar mitra bisnis maka akan 

semakin tinggi peluang dalam mencapai keunggulan bersaing. 

d. Dari hasil penelitian yang telah dilakukan bahwasanya praktik Supply 

Chain Management (SCM) yang terdiri dari 3 dimensi yaitu strategic 
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supplier partnership, customer relationship, dan information sharing secara 

bersama-sama sangat berpengaruh terhadap keunggulan bersaing, sehingga 

untuk para kelompok tani yang bermitra dengan CV. Dewi Sawit Mandiri 

diharapkan lebih fokus dalam meningkatkan praktik ketiga dimensi supply 

chain tersebut agar tingkat keunggulan bersaing semakin tinggi. 

2. Bagi Peneliti 

Saran dari peneliti untuk peneliti selanjutnya yaitu diharapkan dapat 

memperluas pengambilan sampel serta variabel-variabel bebas yang 

digunakan juga dapat lebih diperdalam lagi, agar dapat mengetahui faktor apa 

saja yang berkemungkinan dapat mempengaruhi keunggulan bersaing. 
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