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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Pemilihan pemasok dengan metode Chandavarkar and Guddeti (2015) 

Dalam AHP, satu kriteria dibandingkan dengan kriteria yang lain oleh 

pengambil keputusan atau pakar di bidangnya (Dragincic and Vraneševic, 2014). 

Perbandingan ini adalah untuk menilai seberapa tinggi tingkat kepentingan antara 

satu kriteria terhadap kriteria yang lain (Dozic et al., 2018). Tiap nilai 

perbandingan ini kemudian disusun menjadi matrik perbandingan berpasangan. 

Penilaian tersebut rentan terjadi ketidakkonsistenan dari pengambil keputusan 

(Luzon and El-Sayegh, 2016). Oleh karena itu, jika matrik perbandingan 

berpasangan tersebut tidak konsisten, maka hasilnya tidak valid. Apabila hasilnya 

tidak valid, maka proses membandingkan antar kriteria yang dilakukan oleh 

pengambil keputusan atau pakar tersebut harus diulangi terus menerus sampai 

diperoleh matrik perbandingan berpasangan yang konsisten (Luzon and El-

Sayegh, 2016). Proses perulangan ini akan membutuhkan waktu dan biaya 

sehingga cara lama tersebut dianggap tidak efisien.  

Berdasarkan pada kelemahan seperti tersebut diatas, maka Chandavarkar 

and Guddeti (2015) mengusulkan cara baru untuk memperbaikinya. Caranya 

adalah dengan menggunakan persamaan Lp – Lq + 1, dimana nilai Lp dan Lq adalah 

nilai tingkat kepentingan dari kriteria q dan p. Dalam penelitian Chandavarkar and 

Guddeti (2015) diusulkan bahwa apabila keduanya (Lp dan Lq) sama nilaianya, 

maka elemen matrik apq dalam matrik perbandingan berpasangan (pairwise 

comparison matrix) adalah 1. Namun, jika nilai Lp adalah lebih besar dari pada 

nilai Lq, maka elemen matrik apq dalam matrik perbandingan berpasangan 

(pairwise comparison matrix) adalah Lp – Lq + 1. Dan kemungkinan kondisi 

terkahir adalah bila nilai Lp lebih kecil dari pada nilai Lq, maka elemen matrik apq 

dalam matrik pebandingan berpasangan (pairwise comparison matrix) adalah 

1/(Lp – Lq + 1). Chandavarkar and Guddeti (2015) memiliki pendapat bahwa 

ketidakkonsistenan (inconsistency) sering terjadi dikarenakan rentang nilai antar 

kriteria adalah sangat lebar. Sehingga, dengan menggunakan persamaan Lp - Lq + 
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1, maka diharapkan jarak antar nilai kriteria menjadi lebih dekat, dan akhirnya 

akan menjadi konsisten.  

 

1.2. Pemilihan pemasok dengan metode Li et al. (2016) 

 Penelitian lain yang juga menyatakan mampu memperbaiki AHP adalah Li 

et al. (2016). Ide dasarnya adalah bahwa skala tingkat kepentingan yang pertama 

kali diperkenalkan oleh Saaty (1990) diganti oleh Li et al. (2016). Nilai tegas 

(crisp value) dari masing-masing skala tingkat kepentingan yakni 1, 3, 5, 7, dan 9, 

diganti menjadi angka desimal 0.5, 0.6, 0.7, 0.8, dan angka desimal 0.9. Adapun 

untuk perbandingan terbalik maka dalam penelitian Li et al. (2016) menggunakan 

persamaan rij=1-rij. Jadi apabila kriteria Ci dibandingkan dengan kriteria Cj 

memiliki nilai rij, maka kriteria Cj dibandingkan dengan kriteria Ci akan memiliki 

nilai rij=1-rij. Kelemahan modifikasi skala tingkat kepentingan yang dilakukan 

oleh Li et al. (2016) adalah masih dimungkinkan adanya nilai yang dihasilkan 

kurang akurat.  

 

1.3. Pemilihan pemasok dengan metode Hamilton 

Kelemahan metode usulan dari Chandavarkar and Guddeti (2015) maupun 

dari Li et al. (2016) adalah masih memerlukan perbandingan antar kriteria untuk 

tiap kriteria secara satu per satu, sehingga apabila jumlah kriteria sangat banyak 

(lebih dari tujuh kriteria) maka akan rentan terjadi tidak konsisten. Penelitian ini 

mengusulkan adanya rantai Hamilton yang di-hybrid-kan dengan Analytical 

Hierarchy Process (AHP). Matrik perbandingan berpasangan antar kriteria dapat 

dibentuk sebagai sebuah jaringan. Caranya adalah apabila sebuah kriteria 

disimbolkan dengan simpul, dan karena busur menyimbolkan sebagai sebuah nilai 

perbandingan berpasangan antar kriteria, maka antara satu simpul dengan simpul 

yang lain terhubung dengan busur. Dengan demikian, akan terbentuk model 

jaringan perbandingan berpasangan antar kriteria, dimana tiap simpul terhubung 

dengan semua simpul yang lain. Hal ini karena cara lama adalah setiap kriteria 

selalu dibandingkan dengan semua kriteria yang ada. Cara baru mengusulkan 

pembuatan jalur yang hanya mengunjungi satu simpul hanya sekali saja. Jalur 
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yang diusulkan adalah melalui simpul kriteria C1, kemudian lanjut ke simpul 

kriteria C2, lalu menuju ke simpul kriteria C3, dan seterusnya hingga sampai 

kepada simpul kriteria Cn, dimana n adalah banyaknya kriteria. Dengan demikian, 

akan terbentuk sebuah jalur Hamilton (Hamilton path). Berdasarkan pada jalur 

Hamilton tersebut, maka yang dibandingkan adalah kriteria C1 dengan kriteria C2, 

kemudian kriteria C2 dibandingkan dengan kriteria C3, lalu kriteria C3 

dibandingkan dengan kriteria C4, dan seterusnya hingga sampai kepada 

perbandingan antara kriteria Cn-1 dengan kriteria Cn, dimana n adalah banyaknya 

kriteria. 

Dengan demikian, maka untuk nilai perbandingan antar kriteria selain 

pasangan yang ada dalam jalur Hamilton, maka dapat dicari dengan menggunakan 

perkalian dari nilai-nilai perbandingan antar kriteria yang sudah terbentuk dalam 

jalur Hamilton tersebut. Misalkan jika nilai perbandingan antara kriteria C1 

dengan kriteria C2 adalah a12 (C1 = a12C2), dan nilai perbandingan antara kriteria 

C2 dengan kriteria C3 adalah a23 (C2 = a23C3), maka nilai perbandingan antara 

kriteria C1 dengan kriteria C3 adalah a12 a23. Nilai ini berasal dari persamaan C1 = 

a12C2 dan persamaan C2 = a23C3, sehingga C1 = a12 a23C3. Dan jika akan dicari 

nilai perbandingan antara kriteria C1 dengan kriteria C4, maka dapat diketahui dari 

persamaan C3 = a34C4 dan persamaan sebelumnya yakni C1 = a12 a23C3. Maka 

terbentuk persamaan C1 = a12 a23 a34C4. Demikian seterusnya, maka semua 

perbandingan antar kriteria akan dapat dicari dengan hanya berdasarkan pada jalur 

Hamilton tadi. 

Oleh karena itu, dengan menggunakan cara usulan maka perbandingan 

berpasangannya hanya antar kriteria tertentu saja, dan tidak harus dibandingkan 

antara satu kriteria dengan semua kriteria yang lain. Dengan demikian akan 

menghemat jumlah perbandingan berpasangan. Selain itu, cara usulan juga 

mampu menjamin hasilnya selalu konsisten. Buktinya adalah bahwa jika kriteria 

C1 lebih penting dari kriteria C2 maka berarti nilai perbandingannya lebih besar 

dari satu atau a12 > 1, dan jika kriteria C2 lebih penting dari kriteria C3 maka 

berarti nilai perbandingannya lebih besar dari satu atau a23  > 1. Dengan demikian 

maka pasti kriteria C1 lebih penting dari kriteria C3 karena nilai a12a23 > 1, dan ini 
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adalah konsisten. Demikian pula jika ada kriteria C3 lebih penting dari kriteria C4 

maka berarti nilai perbandingannya lebih besar dari satu atau a34  > 1. Dengan 

demikian maka pasti kriteria C1 lebih penting dari kriteria C4 karena nilai a12a23a34 

> 1, dan ini adalah konsisten. Demikian seterusnya untuk perbandingan antar 

kriteria yang lainnya juga pasti akan konsisten. 
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BAB II 

TAHAPAN PEMILIHAN PEMASOK 

 

2.1 Metode dalam pemilihan kriteria 

Pemilihan metode dalam memilih kriteria adalah merupakan bagian dari 

tahapan pertama dalam sebuah proses pemilihan pemasok. Karena dalam tahapan 

pertama dalam pemilihan pemasok adalah memilih kriteria, maka pemilihan 

metode untuk memilih kriteria adalah juga bagian dari kegiatan memilih kriteria. 

Metode yang pernah dilakukan dalam penelitian sebelumnya dicari dari sumber 

data atau pangkalan data akademik (academic data base) dari beberapa penerbit 

terkenal antara lain dari penerbit Elsevier (http://sciencedirect.com), Emerald 

(http://emeraldinsight.com), Springer-Link Journals (http://link.springer.com), 

Francis & Taylor (http://tandfonline.com), Inderscience 

(http://inderscience.com/), Sage publishing (http://uk.sagepub.com), World 

Scientific (http://worldscientific.com), Jurnal of Industrial Engineering and 

Management (http://jiem.org), Management Production and Engineering Review 

(http://mper.org/mper/), dan Polish Journal of Management Studies 

(http://pjms.zim.pcz.pl/resources/html/).  

Hasil dari proses pencarian berhasil diperoleh tiga puluh empat artikel 

tentang metode dalam memilih kriteria mulai tahun 2008 sampai dengan tahun 

2018. Pengelompokkan metode yang digunakan dalam tiga puluh empat artikel 

tersebut dapat dilihat pada Gambar 2.1. Dari Gambar 2.1, dapat dilihat bahwa ada 

empat metode yang menduduki peringkat pertama terbanyak digunakan. Metode 

itu adalah Analitycal Hierarchy Process (AHP), Intepretative Structural Model 

(ISM), Structural Equation Modeling (SEM), Decision Making Trial And 

Evaluation Laboratory (DEMATEL), dan Principal Component Analysis (PCA) 

atau Analysis Factor. Keempat metode tersebut sudah digunakan oleh lima 

penelitian mulai dari tahun 2008 hingga tahun 2018. Metode berikutnya yang juga 

banyak digunakan adalah Analysis of variance (ANOVA), yakni sebanyak empat 

penelitian. Dari sebelas metode yang digunakan dalam 34 artikel tersebut, maka 

dapat dikelompokkan ke dalam empat kategori. Keempat kelompok tersebut 

http://sciencedirect.com/
http://emeraldinsight.com/
http://link.springer.com/
http://tandfonline.com/
http://inderscience.com/
http://uk.sagepub.com/
http://worldscientific.com/
http://jiem.org/
http://mper.org/mper/
http://pjms.zim.pcz.pl/resources/html/
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adalah metode Delphi, metode statistik, multi criteria decision making (MCDM), 

dan metode campuran atau kombinasi (mixed method). 

 

Gambar 2.1. Distribusi metode untuk memilih kriteria pemasok 

 

 Metode pemilihan kriteria yang masuk dalam kelompok metode statistik 

adalah DEMATEL, ISM, PCA, SEM, dan ANOVA. Penelitian yang fokus dalam 

pemilihan kriteria untuk menilai pemasok dengan metode DEMATEL antara lain 

Chang et al. (2011), Tsai et al (2015), Tsai et al (2016), Mavi dan Shahabi (2015), 

dan Abdel-Basset et al (2018). Sedangkan metode ANOVA yang digunakan 

dalam memilih kriteria pemasok dilakukan oleh Kim and Boo (2010), 

Eshtehardian et al. (2013), Voss (2013), dan Olorunniwo and Jolayemi (2014) 

collected. Metode statistik yang lain untuk memilih kriteria pemasok adalah ISM 

yang digunakan oleh Parthiban et al. (2012), Chen et al. (2014b), Kumar et al. 

(2015b), Girupha et al. (2016), dan Gupta dan Watson (2016). Metode statistik 

terakhir untuk pemilihan kriteria pemasok adalah PCA, dimana PCA ini sudah 

digunakan dalam memilih kriteria oleh Lam et al. (2010), Mohanty and Gohan 

(2011), Chen et al. (2014a), Imeri et al. (2015), dan El Mokadem (2017). Hanya 

ada dua penelitian saja yang menggunakan SEM untuk memilih kriteria pemasok, 

yaitu Sukwadi and Yang (2014) dan Punniyamoorthy et al. (2011; 2012).   

Ada empat metode yang menggabungkan antara satu metode dengan 

metode lain, yakni AHP dengan Delphi, AHP dengan DEMATEL, ISM dengan 
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DEMATEL, dan ANOVA dengan Delphi. Namun, masing-masing penelitian 

tersebut hanya dilakukan oleh satu penelitian saja kecuali AHP dengan Delphi. 

Masing-masing penelitian tersebut adalah Tsaur and Ling (2014) (ANOVA 

dengan Delphi), Raut (2011) (DEMATEL dengan AHP), dan Mehregan et al. 

(2014) (DEMATEL dengan ISP). Sedangkan metode kombinasi terbanyak adalah 

kombinasi antara Delphi dengan AHP, seperti dalam penelitiannya Luzon and El-

Sayegh (2016), Kar (2015), dan Banaeian (2015). Namun, metode Delphi yang 

digunakan secara mandiri untuk memilih kriteria dalam evaluasi pemasok juga 

dapat dilakukan, seperti dalam penelitiannya Banaeian et al (2014), dan Kar dan 

Pani (2014). Hanya ada satu metode MCDM yang digunakan dalam pemilihan 

kriteria pemasok, yakni AHP seperti dalam penelitian Lin and Lin (2008), Xu et 

al. (2013), Felice et al. (2015), Patra and Dash (2015), dan Mathiyazhagan et al. 

(2018).  

 

2.2. Pembobotan kriteria  

Pembobotan kriteria adalah salah satu bagian dalam proses pemilihan 

pemasok. Sebelum pemberian nilai pada tiap kriteria dari masing-masing 

pemasok, maka tiap kriteria harus diberikan bobotnya (Ristono et al., 2018b). 

Salah satu cara pembobotan kriteria yang sering digunakan adalah dengan 

membuat perbandingan berpasangan antar kriteria tersebut (Yu and Hou, 2016). 

Tiap kriteria dibandingkan dengan kriteria yang lainnya (Dweiri et al., 2016). 

Adapun yang dibandingkan adalah tingat kepentingannya (Dozic et al., 2018). 

Apabila satu kriteria dianggap lebih penting dibandingkan satu kriteria yang 

lainnya, maka nilainya pasti diatas angka nol dan bulat. Namun jika sebaliknya, 

satu kriteria dianggap kurang penting jika dibandingkan satu kriteria yang lainnya, 

maka nilainya pasti diatas nol dan pecahan.Tiap kriteria harus dibandingkan 

dengan kriteria yang lainnya, tanpa ada yang tertinggal (Ristono, 2018). Jadi, apabila 

ada n kriteria, maka satu kriteria harus dibandingkan dengan kriteria yang lain 

sebanyak n-1 kali. Misalkan ada 4 kriteria, masing-masing adalah C1, C2, C3, dan 

C4. Maka C1 akan mengalami tiga kali dibandingkan dengan kriteria lain, yakni C1 

dibandingkan dengan C2, C1 dibandingkan dengan C3, dan C1 dibandingkan 
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dengan C4. Demikian juga dengan kriteria C2, C3, dan C4, semuanya juga akan 

mengalami tiga kali perbandingan. Adapun untuk perbandingan satu kriteria 

dengan dirinya sendiri, maka tentunya nilainya pasti satu, sehingga tidak perlu 

dibandingkan. Jadi, untuk empat kriteria akan ada dua belas perbandingan antar 

kriteria. Karena C1 akan mengalami tiga kali dibandingkan dengan kriteria lain, C2 

akan mengalami tiga kali dibandingkan dengan kriteria lain, C3 akan mengalami 

tiga kali dibandingkan dengan kriteria lain, dan C4 akan mengalami tiga kali 

dibandingkan dengan kriteria lain. Sehingga jumlah semuanya ada dua belas 

perbandingan antar kriteria. Dengan demikian, jika ada n kriteria maka jumlah 

perbandingannya adalah sebanyak n(n-1) perbandingan.  

Apabila semua nilai-nilai perbandingan antar kriteria tersebut dimasukkan 

dalam sebuah matrik, maka disebut dengan nama matrik perbandingan 

berpasangan (pairwise comparison matrix). Jadi, matrik perbandingan 

berpasangan adalah matrik yang membandingkan tingkat kepentingan antara satu 

kriteria dengan kriteria yang lainnya. Biasanya yang melakukan perbandingan 

antar kriteria tersebut adalah para pakar yang kompeten dalam masalah yang 

sedang dikaji atau para pengambil keputusan dalam sebuah perusahaan. Nilai 

yang diberikan oleh pakar atau pengambil keputusan tersebut pada saat 

melakukan perbandingan berada dalam rentang nilai 1 hingga 9. Masing-masing 

nilai memiliki makna yang berbeda sesuai dengan tingkat kepentingannya. 

Perbedaan tingkat kepentingan tersebut dikenal dengan nama derajad kepentingan. 

Adapun makna nilai atau derajad kepentingan dari masing-masing nilai dapat 

dilihat dalam Tabel 2.1. Angka 1 jika sama pentingnya (“equal importance”). 

Angka 2 jika kriteria pertama lebih “weak or slight” (penting tapi lemah) dari 

kriteria kedua. Angka 3 jika kriteria pertama lebih “moderate importance” (cukup 

penting) dari kriteria kedua. Angka 4 jika kriteria pertama lebih “moderate plus” 

(diatas penting) dari kriteria kedua. Angka 5 jika kriteria pertama lebih “strong 

importance” (kuat pentingnya) dari kriteria kedua. Angka 6 jika kriteria pertama 

lebih sangat lebih “strong plus” (diatas kuat penting) dari kriteria kedua. Angka 7 

jika kriteria pertama “very strong” (sangat kuat penting) dari kriteria kedua. 

Angka 8 jika kriteria pertama lebih “very, very strong” (sungguh amat kuat 
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penting) dari kriteria kedua. Angka 9 jika kriteria lebih “extreme importance” 

(luar biasa penting) dari kriteria kedua. 

  

Tabel 2.1. Nilai kepentingan (Dweiri et al., 2016) 

Nilai kepentingan Penjelasan 

1,0 Kriteria i adalah equal importance dengan kriteria j 

2,0 Kriteria i lebih weak/slight dari kriteria j 

3,0 Kriteria i lebih moderate importance dari kriteria j 

4,0 Kriteria i moderate  plus importance dari kriteria j 

5,0 Kriteria i strong importance dari kriteria j 

6,0 Kriteria i strong plus dari kriteria j 

7,0 Kriteria i very strong importance dari kriteria j 

8,0 Kriteria i very very strong dari kriteria j 

9,0 Kriteria i extreme importance dari kriteria j 

 

Apabila kriteria Ci dibandingkan dengan kriteria Cj bernilai p, maka 

kriteria Cj dibandingkan dengan kriteria Ci akan bernilai 1/p. Jadi, jika seorang 

pakar atau pengambil keputusan menganggap bahwa kriteria Ci lebih “strong 

importance” (lebih sangat penting) dibandingkan dengan kriteria Cj, maka nilai 

tingkat kepentingannya adalah 5. Angka 5 ini merupakan representasi dari kata 

“strong importance”, sesuai dengan Tabel 2.2. Dengan demikian, kriteria Cj jika 

dibandingkan dengan kriteria Ci tentunya nilainya adalah ¼. Demikian juga untuk 

tingkat kepentingan yang lainnya, mengikuti sesuai persepsi para pakar atau 

pengambil keputusan tersebut. Nilai-nilai perbandingan antar kriteria yang 

merupakan representasi dari derajad kepentingan seperti yang dijelaskan diatas, 

kemudian disusun dalam sebuah matrik perbandingan berpasangan. Jika ada n 

kriteria, maka akan terbentuk matrik perbandingan berpasangan berukuran n x n. 

Matrik perbandingan berpasangan tersebut dapat dilihat di dalam persamaan (2-1) 

(Cabrita and Frade, 2016).. Dalam persamaan (2-1), elemen matrik 12a adalah 

nilai perbandingan antara kriteria C1 dibandingkan dengan kriteria C2, sedangkan 

elemen matrik 13a  adalah nilai perbandingan antara kriteria C1 dibandingkan 

dengan kriteria C3, dan elemen matrik 23a  adalah nilai perbandingan antara 

kriteria C2 dibandingkan dengan kriteria C3, demikian seterusnya hingga elemen 
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matrik nna . Sebagaimana penjelasan sebelumnya, bahwa perbandingan suatu 

kriteria terhadap dirinya sendiri bernilai satu, maka nilai 11a , 22a , 33a , dan 

seterusnya hingga nna  bernilai satu pula. Sehingga persamaan (2-1) dapat diubah 

menjadi persamaan (2-2) (Jain et al., 2018). Penjelasan sebelumnya yang lainnya 

adalah bahwa jika kriteria Ci dibandingkan dengan kriteria Cj bernilai p, maka 

kriteria Cj dibandingkan dengan kriteria Ci akan bernilai 1/p (Cabrita and Frade, 

2016). Sehingga nilai 21a sama dengan 1/ 12a , nilai 31a sama dengan 1/ 13a , nilai 

32a sama dengan 1/ 23a , dan serusnya hingga nilai 1na sama dengan 1/ na1 .  
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Dengan: 

aij = elemen matrik perbandingan berpasangan. 

 

Adapun untuk mendapatkan bobot dari tiap kriteria adalah dengan 

menggunakan tiga langkah seperti tampak pada Gambar 2, yakni (1) pengisian 

matrik perbandingan berpasangan (pair-wise comparison matrix) (aij), (2) 

pembuatan matrik yang dinormalisasi (normalized of matrix) (Rij), dan (3) 

pengukuran bobot relatif dari tiap kriteria (relative weight) (Gi) (Saaty, 2006). 
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Prinsip pembuatan matrik yang dinormalisasi adalah dengan cara membagi tiap 

elemen matrik yang ada pada matrik perbandingan berpasangan dengan hasil 

jumlah tiap elemen matrik dalam satu kolom yang sama. Matrik yang 

dinormalisasi dapat dilihat dalam persamaan (3) (Saaty, 2006). 

Apabila matrik yang dinormalisasi sudah diperoleh, maka langkah 

selanjutnya adalah menentukan bobot relatif. Bobot untuk kriteria pertama atau 

W1 diperoleh dengan cara menjumlahkan semua elemen matrik dalam matrik yang 

dinormalisasi pada baris pertama, kemudian dibagi dengan banyaknya kriteria. 

Demikian pula untuk bobot untuk kriteria kedua atau W2 juga diperoleh dengan 

cara yang sama, yakni menjumlahkan semua elemen matrik dalam matrik yang 

dinormalisasi pada baris kedua, kemudian dibagi dengan banyaknya kriteria. 

Bobot untuk kriteria ketiga atau W3 juga diperoleh dengan cara yang sama, yakni 

menjumlahkan semua elemen matrik dalam matrik yang dinormalisasi pada baris 

ketiga, kemudian dibagi dengan banyaknya kriteria. Demikian seterusnya hingga 

sampai pada bobot untuk kriteria terakhir atau Wn diperoleh dengan cara 

menjumlahkan semua elemen matrik dalam matrik yang dinormalisasi pada baris 

terakhir (baris ke-n), kemudian dibagi dengan banyaknya kriteria. Matrik bobot 

relatif dari tiap kriteria dapat dilihat pada persamaan (4) (Saaty, 2006). 

 

















































m

i

mm

nn

m

i

i

m

m

i

i

m

m

i

im

m

m

i

i

m

i

i

m

i

im

m

m

i

i

m

i

i

ij

q

q

q

q

q

q

q

q

q

q

q

q

q

q

q

q

q

q

R

11

2

2

1

1

1

1

2

1

2

22

1

1

21

1

1

1

2

12

1

1

11

...

............

...

...

      (3) 

Dengan: 

Rij = matrik normalisasi perbandingan berpasangan. 

qij = elemen matrik perbandingan berpasangan. 

m = jumlah kriteria 
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Pengambil keputusan membandingan antara satu kriteria dengan kriteria yang lain, dan 
menyusunnya dalam bentuk matrik perbandingan berpasangan. 

MULAI

Nilai perbandingan tersebut antara angka 1 sampai dengan angka 9. Angka-angka tersebut 
menunjukkan derajad kepentingan. Angka 1 berarti sama pentingnya. Angka 2 berarti sedikit 

lebih penting. Angka 3 berarti sangat sedikit lebih penting. Angka 4 berarti lebih penting. 
Angka 5 berarti cukup lebih penting. Angka 6 berarti sangat lebih penting. Angka 7 berarti 
amat sangat lebih penting. Angka 8 berarti sungguh amat sangat lebih penting. Angka 9 

berarti mutlak lebih penting.

Menormalisasikan matrik perbandingan berpasangan. 

Prinsip pembuatan matrik yang dinormalisasi adalah dengan cara membagi tiap elemen 
matrik yang ada pada matrik perbandingan berpasangan dengan hasil jumlah tiap elemen 

matrik dalam satu kolom yang sama.

Menentukan bobot relatif tiap kriteria. 

Bobot untuk kriteria pertama atau W1 diperoleh dengan cara menjumlahkan semua elemen 
matrik dalam matrik yang dinormalisasi pada baris pertama, kemudian dibagi dengan 

banyaknya kriteria. Demikian pula untuk bobot untuk kriteria kedua atau W2 juga diperoleh 
dengan cara yang sama, yakni menjumlahkan semua elemen matrik dalam matrik yang 
dinormalisasi pada baris kedua, kemudian dibagi dengan banyaknya kriteria. Demikian 

seterusnya hingga sampai pada bobot untuk kriteria terakhir atau Wn diperoleh dengan cara 
menjumlahkan semua elemen matrik dalam matrik yang dinormalisasi pada baris terakhir 

(baris ke-n), kemudian dibagi dengan banyaknya kriteria.

SELESAI

 

Gambar 2.2. Langkah-langkah menghitung bobot kriteria 
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   (4) 

 

Dengan: 

qij = elemen matrik perbandingan berpasangan. 

m = jumlah kriteria 

 

2.3. Validasi hasil pembobotan  

Hasil pembobotan kriteria yang sudah diperoleh belum tentu valid 

nilainya. Ada dua hal yang harus diperhatikan agar mendapatkan hasil 

pembobotan yang valid. Pertama adalah proses perhitungan bobot kriteria dan 

kedua adalah cara memperoleh datanya. Apabila proses perhitungannya sudah 

dijalani dengan benar, maka kesalahan bisa saja terjadi pada perolehan datanya. 

Jadi, kevalidan nilai dari hasil pembobotan tersebut sangat tergantung dari 

inputnya. Dalam hal ini, data yang diperoleh sebagai input matrik perbandingan 

berpasangan adalah nilai perbandingan yang diberikan dari pengambil keputusan 

atau pakar (Jain et al., 2018). Sedangkan, pakar atau pengambil keputusan adalah 

manusia yang tentunya tidak bisa terhindar dari kesalahan. Hal ini dimungkinkan 

sekali jika jumlah kriteria yang harus dibandingkan adalah cukup banyak. 

Sehingga, bisa saja terjadi ketidakkonsistenan dalam melakukan penilaian 

perbandingan antar kriteria tersebut. 

Inkonsistensi terjadi jika nilai perbandingan antar kriteria tidak konsisten 

(Hosseini dan Al-Khaled, 2019). Sebagai contoh, pakar atau pengambil keputusan 
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menganggap bahwa kriteria C2 “lebih penting” dibandingkan kriteria C1, dan 

kriteria C3 “lebih penting” dari pada kriteria C2. Sehingga, jika pakar atau 

pengambil keputusan itu menganggap kriteria C1 “lebih penting” dari pada kriteria 

C3, maka pernyataan ini adalah tidak konsisten. Sebab, secara logika, jika C2 > C1 

dan C3 > C2, maka C3 > C1 dan tidak mungkin C3 < C1. Apabila hasil 

perbandingan antar kriteria tersebut tidak konsisten, maka hasil pembobotan 

kriterianya adalah tidak valid. Namun, jika inkonsistensi terjadi hanya pada 

sebagian kecil dari penilaian antar kriteria, maka kadangkala hal ini masih 

dianggap wajar. Yang jadi masalah adalah seberapa banyak inkonsistensi ini 

masih diperbolehkan terjadi. Saaty (1990) mengusulkan sebuah pengukuran 

terhadap validitas sebuah matrik perbandingan berpasangan dan juga memberikan 

solusi masalah dari seberapa banyak inkonsistensi ini masih diperbolehkan terjadi.  

Tahapan dalam pengukuran validitas dapat dilihat pada Gambar 3, yakni 

(1) perhitungan nilai eigen (eigen value) dari tiap kriteria (i), (2) penentuan indek 

konsistensi (consistency index) (CI), dan (3) pengukuran rasio konsistensi 

(consistency ratio) (CR) (Hosseini dan Al-Khaled, 2019). Nilai eigen dari kriteria 

satu dapat diperoleh dari perkalian antara elemen yang ada pada matrik 

perbandingan berpasangan di baris pertama dengan bobot kriteria dari masing-

masing kolomnya, kemudian dijumlahkan dan dibagi dengan bobot kriteria 

pertama. Sedangkan, nilai eigen dari kriteria kedua dapat diperoleh dari perkalian 

antara elemen yang ada pada matrik perbandingan berpasangan di baris kedua 

dengan bobot kriteria dari masing-masing kolomnya, kemudian dijumlahkan dan 

dibagi dengan bobot kriteria kedua. Demikian seterusnya hingga nilai eigen dari 

kriteria ke-n yang dapat diperoleh dari perkalian antara elemen yang ada pada 

matrik perbandingan berpasangan di baris terakhir (ke-n) dengan bobot kriteria 

dari masing-masing kolomnya, kemudian dijumlahkan dan dibagi dengan bobot 

kriteria ke-n. Setelah nilai eigen diperoleh, maka langkah selanjutnya adalah 

menghitung indek konsistensi (consistency index) (Hosseini dan Al-Khaled, 

2019). Indek konsistensi adalah merupakan perbandingan antara selisih nilai eigen 

maksimum (max) dikurangi banyaknya kriteria dengan derajad kebebasannya 
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(degree of freedom). Derajad kebebasannya adalah banyaknya kriteria dikurangi 

satu.  

Adapun nilai eigen maksimum (max) bukanlah diambil dari nilai eigen 

yang terbesar diantara nilai eigen dari tiap-tiap kriteria, melainkan diambil dari 

rata-rata nilai eigen dari tiap-tiap kriteria tersebut. Sehingga, nilai eigen 

maksimum (max) adalah penjumlahan dari semua nilai eigen dari tiap kriteria 

dibagi dengan banyaknya kriteria tersebut. Nilai indek konsistensi ini jika 

dibandingkan dengan angka indek random akan diperoleh rasio konsistensi. 

Apabila rasio konsistensi ini lebih dari 10% maka solusi dari bobot kriteria yang 

telah dikalkulasi dalam perhitungan sebelumnya dinyatakan tidak valid (Secundo 

et al., 2017). Hal ini dikarenakan bahwa jika rasio konsistensi lebih besar dari 

10% maka matrik perbandingan antar kriteria dinyatakan tidak konsisten. Namun 

jika hasilnya kebalikannya, yakni jika rasio konsistensi ini kurang dari 10% maka 

solusi dari bobot kriteria yang telah dihitung dalam kalkulasi sebelumnya 

dinyatakan valid. Hal ini dikarenakan bahwa apabila rasio konsistensi kurang dari 

10% maka matrik perbandingan antar kriteria dinyatakan konsisten. 

.  
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Dengan: 

λi = nilai eigen kriteria i. 

qij = elemen matrik perbandingan berpasangan. 

m = jumlah kriteria. 

Gi = bobot kriteria i. 

Dimana aij adalah elemen matrik perbandingan berpasangan antara kriteria i dan j, 

dan Wi adalah bobot relatif dari kriteria i, dimana nilainya dapat diperoleh dengan 

persamaan (5).  Notasi λi adalah nilai eigen (eigen value) dari kriteria i, dan notasi n 

adalah banyaknya kriteria. 
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Dimana λ1 adalah nilai eigen dari kriteria i yang nilainya dapat diperoleh 

menggunakan persamaan (6), dan n adalah banyaknya kriteria, serta RI adalah 

indek random (random index), yang bilangannya dapat diperoleh secara analitis 

dalam penelitian (Saaty and Ozdemir, 2003). Jumlah kriteria yang berbeda 

memiliki nilai RI yang berbeda pula (lihat Tabel 2.2). 

Tabel 2.2. Nilai indek random (RI) (Saaty and Ozdemir, 2003) 

 

n 1,0 2,0 3,0 4,0 5,0 6,0 7,0 8,0 9,0 10,0 11,0 12,0 

RI 0 0 0.52 0.89 1.11 1.25 1.35 1.4 1.45 1.49 1.52 1.54 
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Mencari nilai eigen (eigen value) dari tiap kriteria

MULAI

Nilai eigen dari kriteria satu dapat diperoleh dari perkalian antara elemen yang ada pada 
matrik perbandingan berpasangan di baris pertama dengan bobot kriteria dari masing-masing 
kolomnya, kemudian dijumlahkan dan dibagi dengan bobot kriteria pertama. Sedangkan, nilai 
eigen dari kriteria kedua dapat diperoleh dari perkalian antara elemen yang ada pada matrik 

perbandingan berpasangan di baris kedua dengan bobot kriteria dari masing-masing 
kolomnya, kemudian dijumlahkan dan dibagi dengan bobot kriteria kedua. Demikian 

seterusnya hingga nilai eigen dari kriteria ke-n yang dapat diperoleh dari perkalian antara 
elemen yang ada pada matrik perbandingan berpasangan di baris terakhir (ke-n) dengan 

bobot kriteria dari masing-masing kolomnya, kemudian dijumlahkan dan dibagi dengan bobot 
kriteria ke-n.

Menghitung indek konsistensi (consistency index)

Indek konsistensi adalah merupakan perbandingan antara selisih nilai eigen maksimum  
dikurangi banyaknya kriteria dengan derajad kebebasannya (degree of freedom). Derajad 

kebebasannya adalah banyaknya kriteria dikurangi satu. Adapun nilai eigen maksimum  
bukanlah diambil dari nilai eigen yang terbesar diantara nilai eigen dari tiap-tiap kriteria, 
melainkan diambil dari rata-rata nilai eigen dari tiap-tiap kriteria tersebut. Sehingga, nilai 

eigen maksimum adalah penjumlahan dari semua nilai eigen dari tiap kriteria dibagi dengan 
banyaknya kriteria tersebut.

Mengukur rasio konsistensi (consistency ratio)

Rasio konsistensi adalah perbandingan antara indek konsistensi (consistency index) dengan 
indek random (random index). Aapabila nilai rasio konsistensi lebih kecil dari 10% maka hasil 

pembobotan kriteria dinyatakan valid karena matrik perbandingan berpasangan nya dianggap 
konsisten. Namun jika hasilnya sebaliknya yakni rasio konsistensi (consistency ratio) lebih 

besar dari 105 maka hasil pembobotan kriteria dinyatakan tidak valid karena matrik 
perbandingan berpasangan nya dianggap tidak konsisten.

SELESAI

 

 

Gambar 2.3. Langkah-langkah validasi hasil 
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BAB III 

TAHAPAN PENILAIAN PEMASOK 

 

Setelah menemukan masalah dan mengindentifikasi kriteria yang terlibat, , 

maka akan dibahas secara garis besar metode usulan untuk penilaian pemasok. 

Rancangan ini bertujuan untuk memandu perusahaan dalam memilih pemasok 

yang sesuai dengan keinginan perusahaan. Tahapan penilaian pemasok dalam 

penelitian ini dapat  dilihat dalam Gambar 3.1. Pada tahapan pertama adalah 

penentuan bobot kriteria. Data input yang digunakan dalam tahapan ini 

diantaranya adalah tingkat kepentingan dari tiap kriteria terhadap pemilihan 

pemasok. Data input berupa tingkat kepentingan dari tiap kriteria terhadap 

pemilihan pemasok digunakan untuk menentukan bobot kriteria. Pada dasarnya 

adalah bahwa ada tiga langkah dalam proses di tahapan pertama ini.  

Langkah pertama dalam tahapan pertama adalah pembentukan matrik 

perbandingan berpasangan, dimana inputnya adalah tingkat kepentingan dari tiap 

kriteria terhadap pemilihan pemasok. Hanya saja, para pengambil keputusan 

kadangkala hanya menyebutkan kriteria yang dipentingkan secara berurutan. 

Pengambil keputusan memberikan isian nilai tingkat kepentingan dari tiap kriteria 

terhadap pemilihan pemasok. Rentang nilainya adalah antara angka 0 sampai 

dengan angka 9. Selain cara tersebut, dapat juga pengambil keputusan 

memberikan peringkat atau ranking dari tiap kriteria tersebut, mulai dari ranking 

pertama hingga ranking ketujuh, karena ada tujuh kriteria. Apabila cara kedua ini 

yang dipilih oleh pengambil keputusan maka harus dilakukan konversi menjadi 

nilai tingkat kepentingan dari kriteria yang bersangkutan terhadap pemilihan 

pemasok. Apabila satu kriteria dipilih menjadi peringkat ranking pertama, maka 

nilai tingkat kepentingan dari kriteria yang bersangkutan terhadap pemilihan 

pemasok adalah tujuh. Angka tujuh dipilih karena hanya ada tujuh kriteria saja 

yang menjadi pertimbangan dalam pemilihan pemasok. Sedangkan kriteria dengan 

peringkat ranking kedua akan memiliki nilai enam untuk nilai tingkat kepentingan 

dari kriteria tersebut terhadap pemilihan pemasok. Demikian pula untuk kriteria-

kriteria dengan peringkat ranking selanjutnya, yakni ranking ketiga, keempat, 
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kelima, keenam, dan ketujuh. Maka masing-masing akan memiliki nilai lima, 

empat, tiga, dua dan satu untuk nilai tingkat kepentingan dari masing-masing 

kriteria tersebut terhadap pemilihan pemasok. 

Langkah kedua dalam tahapan pertama adalah matrik yang dinormalisasi 

dari matrik perbandingan berpasangan. Pada langkah ini, matri tiap angka yang 

ada dalam kolom, masing-masing dibagi dengan angka hasil penjumlahan yang 

sesuai dengan kolomnya sendiri-sendiri. Hasil pembagian ini dimasukkan dalam 

setiap kolom dan baris yang baru. Inilah yang dinamakan sebagai matriks yang 

dinormalisasi. Langkah ketiga dalam tahapan pertama ialah perhitungan bobot 

kriteria. Bobot kriteria (Ci) adalah rata-rata nilai dari baris ke-i dengan 

menggunakan matriks yang sudah dinormalisasi di tahapan sebelumnya. 

Tahapan terakhir adalah mencari data pemasok yang sesuai atau berkaitan 

dengan kriteria yang digunakan. Sehingga output dalam tahapan ini adalah data 

yang dimiliki oleh masing-masing pemasok. Data yang ada dalam masing-masing 

pemasok tersebut kemudian dijadikan dasar dalam penentuan score untuk masing-

masing kriteria. Tahapan ketiga adalah evaluasi dan penilaian pemasok. Evaluasai 

yang dilakukan adalah memberikan score untuk tiap kriteria dari masing-masing 

pemasok.  
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Penentuan bobot kriteria dalam pemilihan pemasok. 

MULAI

Dalam tahapan ini, Pengambil keputusan memberikan nilai tingkat kepentingan dari tiap kriteria terhadap 
pemilihan pemasok. Berdasarkan nilai tingkat kepentingan tiap kriteria tersebut, kemudian disusun matrik 

perbandingan berpasangan dan kemudian dilakukan normalisasi terhadap matrik perbandingan berpasangan ini. 
Langkah terakhir adalah mencari bobot tiap kriteria berdasarkan pada matrik perbandingan berpasangan yang 

sudah dinormalisasi.

Mencari data pemasok yang bersesuaian dengan kriteria yang sudah ditetapkan sebelumnya

Data pertama adalah isian kuesioner tentang motivasi apa yang melandasi pemasok untuk ingin menjadi 
pemasok bahan baku bagi perusahaan pengguna. Data kedua adalah berapa banyak perusahaan pengguna lain 
yang telah memanfaatkan pemasok tersebut sebagai pemasok bahan baku terhadapnya. Data ketiga adalah jika 

pemasok tersebut sudah pernah melakukan kerjasama dengan perusahaan pengguna yang lain, maka berapa 
lama kerjasama tersebut sudah berlangsung, atau sejak kapan dan sampai kapan kerjasama itu dilakukan. Data 

keempat adalah apa saja cara-cara yang digunakan oleh pemasok dan bagaimana bentuknya agar dapat menjaga 
kerjasama tersebut dapat berlangsung lama. Data kelima adalah apabila sudah melakukan kerjasama dengan 

perusahaan pengguna yang lain, maka berapa lama delivery yang pernah dilakukan selama memasok bahan baku 
kepada perusahaan pengguna tersebut. Data keenam adalah sertifikat apa saja yang pernah diperoleh pemasok 

sebelum mau bersedia menjadi pemasok bagi perusahaan pengguna. Data ketujuh adalah adakah surat 
keterangan rekomendasi dari pihak eksternal, dan jika ada maka berapa banyak surat rekomendasi tersebut.

SELESAI

Meghitung total score dari masing-masing pemasok dan memilih pemasok yang memiliki total score tertinggi

Untuk score dari kriteria motivasi maka harus dikalikan dengan bobot kriteria motivasi. Score dari kriteria jumlah 
kerjasama, dan kriteria lama kerjasama, masing-masing juga harus dikalikan dengan bobot kriteria jumlah 

kerjasama dan bobot kriteria lama kerjasama. Demikian pula dengan score dari kriteria cara menjaga kerjasama, 
kriteria sejarah rata-rata delivery, kriteria jumlah penghargaan, dan kriteria jumlah rekomendasi, juga dikalikan 

dengan bobot dari masing-masing kriterianya. Hasil perkalian antara score tiap kriteria dengan bobot kriterianya 
kemudian dijumlahkan untuk masing-masing pemasok. Dengan demikian akan terlihat mana pemasok yang 

memiliki total score tertinggi dan mana pemasok yang memiliki total score terendah.

 

 

Gambar 3.1. Diagram alir penilaian pemasok 
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BAB IV 

METODE HAMILTON UNTUK PEMILIHAN PEMASOK 

 

4.1. Alur pemilihan pemasok Hamilton 

Ada tiga pelaku utama yang berperan dalam sebuah proses pemilihan pemasok. 

Ketiga pelaku tersebut adalah perusahaan pengguna, pemasok penghasil bahan baku, 

dan pemasok bukan penghasil bahan baku. Perusahaan pengguna adalah perusahaan 

yang akan memilih pemasok terbaik untuk memasok bahan baku kepada perusahaan 

tersebut. Pemasok penghasil bahan baku adalah pemasok yang memiliki pabrik yang 

dapat menghasilkan barang yang akan digunakan sebagai bahan baku di perusahaan 

pengguna. Pemasok bukan penghasil bahan baku adalah pemasok yang tidak memiliki 

pabrik yang dapat menghasilkan barang yang akan digunakan sebagai bahan baku di 

perusahaan pengguna. Sehingga, pemasok bukan penghasil bahan baku akan mencari 

perusahaan lain yang dapat memproduksi barang yang dapat dijadikan bahan baku bagi 

perusahaan pengguna.  

Proses pemilihan pemasok dimulai dari pihak perusahaan pengguna. Ada 

beberapa cara yang dapat dilakukan oleh perusahaan pengguna dalam memilih 

pemasok. Cara pertama adalah perusahaan pengguna memberikan pengumuman kepada 

pihak eksternal bahwa perusahaan pengguna memerlukan bahan baku dengan 

spesifikasi yang rinci dan jumlah yang diperlukan. Dengan demikian, perusahaan 

pengguna memberikan peluang kepada para pemasok untuk ikut ambil bagian dalam 

proses semacam tender tersebut. Cara yang kedua adalah perusahaan pengguna 

memberikan penawaran secara langsung kepada beberapa pemasok bahan baku yang 

data dan alamatnya sudah diketahui sebelumnya. Dalam hal ini, perusahaan pengguna 

juga sudah harus memberikan spesifikasi bahan baku yang diperlukan dan jumlahnya. 

Dalam hal ini, ada dua jenis pemasok, yakni pemasok penghasil bahan baku dan 

pemasok bukan penghasil bahan baku, namun kriteria yang digunakan untuk menilai 

pemasok yang bukan penghasil bahan baku akan dibuat sama dengan pemasok 

penghasil bahan baku. Perbedaan antara pemasok penghasil bahan baku dengan 

pemasok bukan penghasil bahan baku dapat dilihat pada Tabel 4.1. Adapun untuk bagan 

dari beberapa peranan perusahaan yang ada dalam penelitian ini dapat dilihat pada 

Gambar 4.1. 
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Gambar 4.1. Skema proses pemilihan pemasok 

 

 Pemilihan pemasok diawali dari perusahaan pengguna yang menetapkan 

spesifikasi bahan baku yang diperlukan serta jumlahnya. Diagram alir pemilihan 

pemasok penghasil bahan baku oleh perusahaan pengguna dapat dilihat pada Gambar 

4.2. Berdasarkan pada Gambar 4.2, maka tahapan pertama adalah perusahaan pengguna 

menentukan spesifikasi barang yang diperlukan dan jumlahnya. Pemasok penghasil 

bahan baku memiliki kewenangan menolak atau menerima tawaran dari perusahaan 

pengguna tersebut. Apabila pemasok penghasil bahan baku menolak tawaran tersebut, 

maka perusahaan pengguna akan memberikan penawarannya kepada pemasok yang 

lain. Namun, jika pemasok penghasil bahan baku menerima tawaran dari perusahaan 

pengguna, maka pemasok penghasil bahan baku akan mempersiapkan data berkaitan 

dengan spesifikasi barang yang ditawarkan dari perusahaan pengguna. Data yang 

mungkin bisa disiapkan dari pemasok penghasil bahan baku antara lain adalah harga, 

diskon, estimasi delivery, garansi, dan cara pembayaran.  

Apabila pemasok penghasil bahan baku memberikan jawaban bersedia terhadap 

tawaran dari perusahaan pengguna tersebut, maka tahapan berikutnya adalah pemasok 

penghasil bahan baku akan segera memberikan informasi tentang harga, diskon, 

estimasi delivery, garansi, dan cara pembayaran kepada perusahaan pengguna. 

Informasi data ini akan dipertimbangkan oleh perusahaan pengguna. Hasil 

pertimbangan tersebut dapat diterima atau ditolak. Banyak hal yang harus 

dipertimbangkan oleh perusahaan pengguna. Bisa saja pertimbangan pertama adalah 

harga dan cara pembayarannya serta diskon, karena ketiga kriteria ini sangat terkait 

dengan kemampuan finansial dan permodalan dari perusahaan pengguna. Pertimbangan 
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lainnya, mungkin saja terkait dengan lamanya delivery, dan yang tidak kalah pentingnya 

adalah kriteria garansi. 

 

Tabel 4.1. Perbedaan antara pemasok penghasil dan bukan penghasil bahan baku 

No Keterangan 
Pemasok bukan 

penghasil bahan baku 
Pemasok penghasil bahan baku 

1 Produksi  Tidak dapat 

memproduksi barang 

yang dibutuhkan 

perusahaan pengguna. 

Dapat memproduksi barang 

yang dibutuhkan perusahaan 

pengguna. 

2 Ketergantungan 

dengan 

perusahaan lain 

Sangat tergantung 

sekali dengan 

perusahaan  penghasil 

bahan baku. 

Tidak tergantung kepada 

perusahaan  penghasil bahan 

baku. 

3 Kerjasama 

dengan 

perusahaan lain 

Memerlukan banyak 

kerjasama dengan 

perusahaan penghasil 

bahan baku agar dapat 

menjaga kelangsungan 

pasokan bahan baku ke 

perusahaan pengguna 

Tidak perlu kerjasama dengan 

perusahaan penghasil bahan 

baku lain, tetapi fokus kepada 

kapasitas produksi sendiri saja 

agar dapat menjaga 

kelangsungan pasokan bahan 

baku ke perusahaan pengguna. 

4 Pengendalian Tidak mengendalikan 

proses produksi 

sehingga tidak dapat 

terlibat dalam sistem 

pengendalian prosuksi. 

Dapat mengendalikan proses 

produksi sehingga selalu 

melakukan pengendalian 

prosuksi. 
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Perusahaan pengguna 
menentukan spesifikasi barang 

dan jumlahnya kemudian memberikan penawaran kepada 
Supplier penghasil bahan baku
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Tidak

Ya

Supplier penghasil bahan baku 
menyampaikan informasi untuk mendapat persetujuan dari 

perusahaan pengguna tentang harga,diskon, delivery, 
garansi, dan cara pembayaran

Perusahaan pengguna
melakukan evaluasi kepada 

Supplier penghasil bahan baku

Perusahaan pengguna
memilih Supplier penghasil bahan baku

MULAI

Apakah perusahaan 
pengguna menyetujui data 

informasi dari Supplier 
penghasil 

bahan baku?

Tidak

Ya

Supplier penghasil bahan baku 
menyiapkan data tentang harga,diskon, delivery, garansi, 

dan cara pembayaran

SELESAI

 

Gambar 4.2. Diagram alir pemilihan pemasok penghasil bahan baku 
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Apabila perusahaan pengguna sudah memberikan persetujuan terhadap 

informasi data yang diberikan dari pemasok penghasil bahan baku, maka tahapan 

selanjutnya adalah perusahaan pengguna melakukan evaluasi terhadap pemasok 

penghasil bahan baku. Evaluasi yang dilakukan oleh perusahaan pengguna antara lain 

adalah penilaian atau pemberian score terhadap pemasok penghasil bahan baku. 

Tahapan ini sangat penting karena output-nya akan menjadi dasar bagi perusahaan 

pengguna untuk memilih pemasok penghasil bahan baku di tahapan selanjutnya. Karena 

score yang dimiliki oleh tiap pemasok penghasil bahan baku berperan penting dalam 

penentuan manakah pemasok penghasil bahan baku yang terbaik itu. Meskipun score 

bukanlah satu-satunya alasan dalam pemilihan pemasok penghasil bahan baku, namun 

umumnya pemasok penghasil bahan baku yang memiliki score tertinggi adalah 

pemasok penghasil bahan baku yang terbaik. Adapun alasan score sebagai acuan dalam 

pemilihan pemasok penghasil bahan baku adalah karena score yang diperoleh dari tiap 

pemasok sudah melibatkan beberapa kriteria yang menjadi pertimbangan dari para 

pengambil keputusan di perusahaan pengguna. Maka sangat fisibel sekali apabila score 

menjadi dasar dalam pengambilan keputusan dalam pemilihan pemasok penghasil 

bahan baku terbaik. 

Apabila pemasok adalah penghasil bahan baku, maka dapat memberikan 

jawaban secara langsung kepada perusahaan pengguna. Namun, untuk pemasok yang 

bukan penghasil bahan baku, maka pemasok ini harus memilih perusahaan penghasil 

bahan baku terlebih dahulu sebelum memberikan data informasi tentang harga, diskon, 

estimasi delivery, garansi, dan cara pembayaran. Karena data tersebut akan diperoleh 

setelah ada perusahaan lain yang sanggup untuk memproduksi bahan baku tersebut dan 

bersedia bekerjasama dengan pemasok bukan penghasil bahan baku. Setelah dapat 

memilih perusahaan penghasil bahan baku, maka pemasok bukan penghasil bahan baku 

baru dapat memberikan data informasi tersebut diatas kepada perusahaan pengguna. 

Untuk lebih lengapnya tentang diagram alir pemilihan pemasok bukan penghasil bahan 

baku oleh perusahaan pengguna dapat dilihat pada Gambar 4.3.  
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melakukan evaluasi kepada 
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Perusahaan pengguna
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MULAI

Apakah perusahaan 
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SELESAI

 

Gambar 4.3. Diagram alir pemilihan pemasok bukan penghasil bahan baku 
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Berdasarkan pada Gambar 4.3, maka tahapan pertama adalah perusahaan 

pengguna menentukan spesifikasi barang yang diperlukan dan jumlahnya. Pemasok 

bukan penghasil bahan baku memiliki kewenangan menolak atau menerima tawaran 

dari perusahaan pengguna tersebut. Apabila pemasok bukan penghasil bahan baku 

menolak tawaran tersebut, maka perusahaan pengguna akan memberikan penawarannya 

kepada pemasok yang lain. Namun, jika pemasok bukan penghasil bahan baku 

menerima tawaran dari perusahaan pengguna, maka pemasok bukan penghasil bahan 

baku akan melakukan evaluasi dan pemilihan terhadap perusahaan penghasil bahan 

baku. Apabila sudah selesai proses evaluasi dan pemilihan terhadap perusahaan 

penghasil bahan baku, maka pemasok bukan penghasil bahan baku akan memperoleh 

informasi data harga, diskon, estimasi delivery, garansi, dan cara pembayaran. Data 

yang mungkin bisa disiapkan dari pemasok bukan penghasil bahan baku antara lain 

adalah harga, diskon, estimasi delivery, garansi, dan cara pembayaran.  

Apabila pemasok bukan penghasil bahan baku sudah mendapatkan jawaban 

bersedia dari perusahaan penghasil bahan baku, maka tahapan berikutnya adalah 

pemasok bukan penghasil bahan baku akan segera memberikan informasi tentang harga, 

diskon, estimasi delivery, garansi, dan cara pembayaran kepada perusahaan pengguna. 

Informasi data ini akan dipertimbangkan oleh perusahaan pengguna. Hasil 

pertimbangan tersebut dapat diterima atau ditolak. Banyak hal yang harus 

dipertimbangkan oleh perusahaan pengguna. Bisa saja pertimbangan pertama adalah 

harga dan cara pembayarannya serta diskon, karena ketiga kriteria ini sangat terkait 

dengan kemampuan finansial dan permodalan dari perusahaan pengguna. Pertimbangan 

lainnya, mungkin saja terkait dengan lamanya delivery, dan yang tidak kalah pentingnya 

adalah kriteria garansi. 

Apabila perusahaan pengguna sudah memberikan persetujuan terhadap 

informasi data yang diberikan dari pemasok bukan penghasil bahan baku, maka tahapan 

selanjutnya adalah perusahaan pengguna melakukan evaluasi terhadap pemasok bukan 

penghasil bahan baku. Evaluasi yang dilakukan oleh perusahaan pengguna antara lain 

adalah penilaian atau pemberian score terhadap pemasok bukan penghasil bahan baku. 

Tahapan ini sangat penting karena output-nya akan menjadi dasar bagi perusahaan 

pengguna untuk memilih pemasok bukan penghasil bahan baku di tahapan selanjutnya. 

Karena score yang dimiliki oleh tiap pemasok bukan penghasil bahan baku berperan 
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penting dalam penentuan manakah pemasok bukan penghasil bahan baku yang terbaik 

itu. Meskipun score bukanlah satu-satunya alasan dalam pemilihan pemasok bukan 

penghasil bahan baku, namun umumnya pemasok bukan penghasil bahan baku yang 

memiliki score tertinggi adalah pemasok bukan penghasil bahan baku yang terbaik. 

Adapun alasan score sebagai acuan dalam pemilihan pemasok bukan penghasil bahan 

baku adalah karena score yang diperoleh dari tiap pemasok sudah melibatkan beberapa 

kriteria yang menjadi pertimbangan dari para pengambil keputusan di perusahaan 

pengguna. Maka sangat fisibel sekali apabila score menjadi dasar dalam pengambilan 

keputusan dalam pemilihan pemasok bukan penghasil bahan baku terbaik. 

Pada pemilihan pemasok bukan penghasil bahan baku, maka masih ada proses 

tambahan yang terjadi pada pemasok bukan penghasil bahan baku. Proses tambahan 

tersebut adalah pemilihan perusahaan penghasil bahan baku. Hal ini dikarenakan 

pemasok bukan penghasil bahan baku memerlukan bantuan atau kerjasama dalam 

menghasilkan bahan baku. Sehingga dengan demikian akan dapat menjadi pemasok 

kepada perusahaan pengguna. Artinya adalah bahwa harus ada satu atau lebih 

perusahaan penghasil bahan baku yang menjadi pemasok bagi pemasok bukan penghasil 

bahan baku. Adapun diagram alir proses pemilihan perusahaan penghasil bahan baku 

oleh pemasok bukan penghasil bahan baku dapat dilihat pada Gambar 4.4. 

Berdasarkan pada Gambar 4.4, maka tahapan pertama adalah pemasok bukan 

penghasil bahan baku menentukan spesifikasi barang yang diperlukan dan jumlahnya. 

Perusahaan penghasil bahan baku memiliki kewenangan menolak atau menerima 

tawaran dari pemasok bukan penghasil bahan baku tersebut. Apabila perusahaan 

penghasil bahan baku menolak tawaran tersebut, maka pemasok bukan penghasil bahan 

baku akan memberikan penawarannya kepada perusahaan yang lain. Namun, jika 

perusahaan penghasil bahan baku menerima tawaran dari pemasok bukan penghasil 

bahan baku, maka perusahaan penghasil bahan baku akan mempersiapkan data 

berkaitan dengan spesifikasi barang yang ditawarkan dari pemasok bukan penghasil 

bahan baku. Data yang mungkin bisa disiapkan dari perusahaan penghasil bahan baku 

antara lain adalah harga, diskon, estimasi delivery, garansi, dan cara pembayaran. 
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Supplier bukan penghasil bahan baku 
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penghasil bahan baku 

menyetujui data informasi dari 

penghasil bahan baku?

Tidak

Ya

penghasil bahan baku 
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dan cara pembayaran

SELESAI

 

Gambar 4.4. Diagram alir pemilihan perusahaan penghasil bahan baku 
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Apabila perusahaan penghasil bahan baku memberikan jawaban bersedia 

terhadap tawaran dari pemasok bukan penghasil bahan baku tersebut, maka tahapan 

berikutnya adalah perusahaan penghasil bahan baku akan segera memberikan informasi 

tentang harga, diskon, estimasi delivery, garansi, dan cara pembayaran kepada pemasok 

bukan penghasil bahan baku. Informasi data ini akan dipertimbangkan oleh pemasok 

bukan penghasil bahan baku. Hasil pertimbangan tersebut dapat diterima atau ditolak. 

Banyak hal yang harus dipertimbangkan oleh pemasok bukan penghasil bahan baku. 

Bisa saja pertimbangan pertama adalah harga dan cara pembayarannya serta diskon, 

karena ketiga kriteria ini sangat terkait dengan kemampuan finansial dan permodalan 

dari pemasok bukan penghasil bahan baku. Pertimbangan lainnya, mungkin saja terkait 

dengan lamanya delivery, dan yang tidak kalah pentingnya adalah kriteria garansi. 

 Apabila pemasok bukan penghasil bahan baku sudah memberikan persetujuan 

terhadap informasi data yang diberikan dari perusahaan penghasil bahan baku, maka 

tahapan selanjutnya adalah pemasok bukan penghasil bahan baku melakukan evaluasi 

terhadap perusahaan penghasil bahan baku. Evaluasi yang dilakukan oleh pemasok 

bukan penghasil bahan baku antara lain adalah penilaian atau pemberian score terhadap 

perusahaan penghasil bahan baku. Tahapan ini sangat penting karena output-nya akan 

menjadi dasar bagi pemasok bukan penghasil bahan baku untuk memilih perusahaan 

penghasil bahan baku di tahapan selanjutnya. Karena score yang dimiliki oleh tiap 

perusahaan penghasil bahan baku berperan penting dalam penentuan manakah 

perusahaan penghasil bahan baku yang terbaik itu. Meskipun score bukanlah satu-

satunya alasan dalam pemilihan perusahaan penghasil bahan baku, namun umumnya 

perusahaan penghasil bahan baku yang memiliki score tertinggi adalah perusahaan 

penghasil bahan baku yang terbaik. Adapun alasan score sebagai acuan dalam 

pemilihan perusahaan penghasil bahan baku adalah karena score yang diperoleh dari 

tiap perusahaan penghasil bahan baku sudah melibatkan beberapa kriteria yang menjadi 

pertimbangan dari para pengambil keputusan di pemasok bukan penghasil bahan baku. 

Maka sangat fisibel sekali apabila score menjadi dasar dalam pengambilan keputusan 

dalam pemilihan perusahaan penghasil bahan baku terbaik.  

 

 

 



31 

 

4.2 Data Penelitian 

 Data yang diperlukan dalam penelitian ini digolongkan menjadi dua, yaitu data 

primer dan data sekunder. 

1) Data Primer 

Data ini adalah data yang secara langsung diambil peneliti dilapangan. Instrumen 

yang digunakan untuk memperoleh data primer ini adalah kuesioner. Sehingga, data 

primer yang diperoleh oleh peneliti merupakan data-data hasil kuesioner. Adapun 

teknis penyebaran kuesioner adalah dengan batuan surveyor yang ada di dekat 

perusahaan, mengingat masih dalam masa lock down akibat wabah COVID-19. 

2) Data Sekunder 

Data ini adalah data yang diperoleh peneliti dengan cara riset dokumen perusahaan 

maupun kepustakaan serta telaah dari hasil penelitian sejenis. Instrumen yang 

digunakan untuk memperoleh data sekunder adalah observasi dan wawancara. 

Sehingga, data sekunder dalam penelitian ini terdiri dari data hasil studi literatur 

untuk membangun konsep sirkit Hamilton untuk pemilihan pemasok. 

 Adapun teknik istrumen pengumpulan data sebagaimana yang dijelaskan diatas 

terdiri dari tiga jenis, yaitu kusioner, studi literature, dan observasi. 

1) Studi literatur 

Yaitu mempelajari paper atau literatur-literatur yang menunjang untuk merancang 

modifikasi sirkit Hamilton.  

2) Observasi 

Observasi disini adalah melakukan pengamatan di lingkungan perusahaan untuk 

mengetahui kebutuhan perancangan model pemilihan pemasok. 

3) Kuesioner 

Kuesioner ini disusun berdasarkan pada kebutuhan kriteria apa saja yang menjadi 

pertimbangan perusahaan dalam pemilihan pemasok. 

 

4.3 Obyek Penelitian 

 Penelitian ini berlokasi di PT. Jakarta Cakra Tunggal Steel dengan alamat di 

jalan Raya Bekasi No.km. 21 - 22 Pulogadung, RT.1/RW.9, Cakung Bar., Kec. Cakung, 

Kota Jakarta Timur, Daerah Khusus Ibukota Jakarta 13920. Penelitian ini akan dimulai 

bulan Juli 2020 sampai dengan Oktober 2020 dengan obyek penelitian yang terdiri dari 
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berbagai industri slab sebagai pemasok kebutuhan bahan baku pembuatan pipa baja. 

Kebutuhan perancangan sistem diperoleh dari analisis terhadap pemilihan pemasok di 

lingkungan perusahaan pengguna saat ini. 

 

4.4. Konsep penelitian 

Kelemahan metode lama adalah terletak pada matrik perbandingan berpasangan. 

Matrik ini sangat rentan terhadap inkonsistensi. Dengan cara lama, pengambil 

keputusan atau pakar harus memberikan nilai aij atau perbandingan antar kriteria secara 

satu persatu. Perbandingan ini yang jika jumlahnya sangat banyak, maka memerlukan 

kehati-hatian. Hasil dari tiap nilai aij dimasukkan dalam sebuah matrik yang disebut 

dengan nama matrik perbandingan berpasangan (pairwise comparison matrix). Apabila 

pendapat pengambil keputusan atau pakar adalah bahwa a12 lebih besar dari satu dan a23 

juga lebih besar dari satu maka seharusnya a13 lebih besar dari satu pula. Hal ini dapat 

dijelaskan bahwa jika a12 lebih besar dari satu, maka itu berarti bahwa C1 lebih penting 

dari C2, dan jika a23 lebih besar dari satu maka itu berarti bahwa C2 lebih penting dari 

C3. Dengan menggunakan kedua pernyataan ini, maka dengan demikian kesimpulannya 

adalah C1 lebih penting dari C3. Pernyataan yang ada dalam kesimpulan ini dapat ditulis 

bahwa a13 lebih besar dari satu. Jadi jika pengambil keputusan atau pakar memberikan 

nilai a13 tidak lebih besar dari satu atau dibawah satu, maka akan muncul 

ketidakkonsistenan. Ini baru tiga kriteria, bagaimana kalau lebih dari tiga dan 

seterusnya, maka akan sangat rentan terjadi inkonsistensi. Dengan berdasar pada 

penjelasan munculnya inkonsistensi tersebut, maka perlu dibuat perbandingan 

berpasangan yang membatasi adanya inkonsistensi atau bahkan tidak ada inkonsistensi. 

Penelitian ini mengusulkan adanya rantai Hamilton yang di-hybrid-kan dengan 

matrik perbandingan berpasangan yang ada dalam AHP. Untuk memudahkan model 

konspetualnya, maka perbandingan berpasangan antar kriteria di konversi  dalam 

sebuah jaringan. Satu kriteria disimbolkan sebagai sebuah simpul, sedangkan busur 

menunjukkan adanya nilai perbandingan berpasangan antar kedua simpul atau kriteria 

yang disambungkan tersebut. Dari model dengan cara lama maka akan ada antara satu 

simpul dengan simpul yang lain selalu terhubung dengan busur tanpa terkecuali. 

Dengan demikian, akan terbentuk model jaringan perbandingan berpasangan antar 

kriteria, dimana tiap simpul terhubung dengan semua simpul yang lain. Hal tersebut 

adalah karena cara lama membandingkan tiap kriteria dengan semua kriteria yang 
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lainnya tanpa kerkecuali. Cara baru mengusulkan perlintasan jalur di setiap simpul 

secara merata namun hanya dilalui sekali saja. Perlintasan jalur yang diusulkan untuk 

dijadikan jalur Hamilton (Hamilton path) adalah melalui simpul kriteria C1, selanjutnya 

ke simpul kriteria C2, lalu dilanjutkan menuju ke simpul kriteria C3, dan seterusnya 

hingga sampai kepada simpul kriteria Cn, dimana n adalah banyaknya kriteria. Dengan 

demikian, akan terbentuk sebuah jalur Hamilton (Hamilton path). Berdasarkan pada 

jalur Hamilton tersebut, maka yang dibandingkan adalah kriteria C1 dengan kriteria C2, 

kemudian kriteria C2 dibandingkan dengan kriteria C3, lalu kriteria C3 dibandingkan 

dengan kriteria C4, dan seterusnya hingga sampai pada kriteria Cn-1 dibandingkan 

dengan kriteria Cn, dimana n adalah banyaknya kriteria.  

 

 

(a) Perbandingan berpasangan dengan 

cara lama 

 

(b) Perbandingan berpasangan dengan 

cara usulan 

Gambar 4.5. Perbedaan perbandingan berpasangan cara lama dan usulan 

 

Untuk menghindari adanya inkonsistensi, maka tidak membandingkan antara 

kriteria Cn  dengan kriteria C1. Sehingga jaringan yang terbentuk sebenarnya adalah 

modifikasi jalur Hamilton, karena jaringannya bukanlah loop tertutup sebagaimana 

jaringan Hamilton namun hanya berupa jaringan Hamilton yang terbuka. Jaringan yang 

dibentuk adalah dimulai dari simpul kriteria C1 hingga sampai ke simpul kriteria Cn dan 

tidak balik ke simpul kriteria C1. Jika jaringannya tertutp, maka bisa terjadi bahwa 
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kriteria Cn dianggap lebih penting dari kriteria C1 atau Cn > C1 padahal sebelumnya 

dalam rantai atau jalur Hamilton yang terbentuk adalah kriteria Cn < Cn-1 < … < C2 < 

C1. Sehingga akhirnya terjadi inkonsistensi, demikian juga sebaliknya, ada peluang 

terjadi kriteria C1 dianggap lebih penting dari kriteria Cn atau C1 > Cn padahal 

sebelumnya dalam rantai atau jalur Hamilton yang terbentuk adalah kriteria Cn > Cn-1 > 

… > C2 > C1. Perbedaan mendasar antara perbandingan berpasangan antar kriteria 

dengan cara lama dan cara baru dapat diilustrasikan menggunakan lima kriteria seperti 

pada Gambar 4.5. 

 

 

 

Gambar 4.6. Pengisian matrik perbandingan berpasangan dengan cara lama 

 

Dengan menggunakan nilai perbandingan yang ada dalam jalur Hamilton 

tersebut, maka untuk nilai perbandingan antar kriteria selain pasangan yang ada dalam 

jalur Hamilton akan dapat dicari dengan menggunakan perkalian dari nilai-nilai 

perbandingan antar kriteria yang ada dalam jalur Hamilton. Misalkan saja bila nilai 

perbandingan antara kriteria C1 dengan kriteria C2 adalah a12 (C1 = a12C2), dan nilai 

perbandingan antara kriteria C2 dengan kriteria C3 adalah a23 (C2 = a23C3), maka nilai 

perbandingan antara kriteria C1 dengan kriteria C3 adalah a12 a23. Nilai ini berasal dari 

persamaan C1 = a12C2 dan persamaan C2 = a23C3, sehingga C1 = a12 a23C3. Dan jika 
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akan dicari nilai perbandingan antara kriteria C1 dengan kriteria C4, maka dapat 

diketahui dari persamaan C3 = a34C4 dan persamaan sebelumnya yakni C1 = a12a23C3. 

Maka terbentuk persamaan C1 = a12a23a34C4. Demikian seterusnya, maka semua 

perbandingan antar kriteria akan dapat dicari dengan hanya berdasarkan nilai-nilai 

perbandingan berpasangan yang ada pada jalur Hamilton tadi. Ilustrasi cara pengisian 

matrik dalam model jaringan dapat dilihat pada Gambar 4.6 (cara lama) dan Gambar 4.7 

(cara usulan). 

 

 

 

Gambar 4.7. Pengisian matrik perbandingan berpasangan dengan cara usulan 

 

Cara usulan dengan jalur Hamilton tersebut akan menghemat jumlah 

perbandingan berpasangan antar kriteria, karena tiap kriteria hanya dibandingkan 

dengan satu kriteria yang lain saja. Cara usulan juga dapat menjamin konsistensi hasil 

perbandingan berpasangan. Buktinya adalah bahwa bila kriteria C1 lebih penting dari 

kriteria C2 maka berarti nilai perbandingannya lebih besar dari satu atau a12 > 1, dan jika 

kriteria C2 lebih penting dari kriteria C3 maka berarti nilai perbandingannya lebih besar 

dari satu atau a23  > 1. Dengan demikian maka pasti kriteria C1 lebih penting dari kriteria 

C3 karena nilai a12a23 > 1, dan ini adalah konsisten. Demikian pula jika ada kriteria C3 
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lebih penting dari kriteria C4 maka berarti nilai perbandingannya lebih besar dari satu 

atau a34  > 1. Dengan demikian maka pasti kriteria C1 lebih penting dari kriteria C4 

karena nilai a12a23a34 > 1, dan ini adalah konsisten. Demikian seterusnya untuk 

perbandingan antar kriteria yang lainnya juga pasti akan konsisten. 

 



37 

BAB V 

SOLUSI PEMILIHAN PEMASOK 

MENGGUNAKAN HAMILTON 

 

5.1. Hasil identifikasi faktor-faktor penting dalam pemilihan pemasok 

Diagram fish bone untuk pemilihan pemasok dapat dilihat pada Gambar 5.1. 

Dari gambar ini, dapat dilihat bahwa ada lima faktor penting dalam pemilihan pemasok, 

yakni harga, kualitas, delivery, kemudahan pembayaran, dan track record. Berdasarkan 

studi literatur dalam bab sebelumnya, maka faktor yang belum pernah dibahas adalah 

itikad baik. Oleh sebab itu, perlu dibuat lagi diagram fish bone untuk itikad baik ini. 

Dengan demikian, akan muncul beberapa kriteria baru yang dapat dijadikan 

pertimbangan dalam pemilihan pemasok. Diagram fish bone untuk mencari sub kriteria 

apa saja yang berpengaruh terhadap kriteria itikad baik. dapat dilihat pada Gambar 5.2.  

  

Pemilihan supplier

Delivery

Track record

Harga

Kualitas

Faktor internal

Faktor eksternal
Biaya 

produksi

Manajemen
Profit yg 

diinginkan
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pemasaran

Regulasi pemerintah

Persaingan pasar

Metode

Mesin
Proses
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kualitas

Proses

manufaktur

Quality

control

Jenis dan tipe

mesin

Perawatan
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Perbaikan

mesin

Kalibrasi
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Kurang 

tanggungjawab

Tidak

teliti
Kelelahan

Motivasi

Skill kurang

Material

Kecacatan
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Komposisi
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Alat angkut
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alat angkut

Kapasitas

alat angkut

Tingkat kerusakan

armada

Faktor luar

Kepadatan

Arus lalu lintas

Kondisi

cuaca

Waktu proses

produksi

Berat dan volume

produk

Waktu pengiriman

Dengan perusahaan 

lain

Kemudahan
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Hubungan baikFinansial
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Itikad baik

 

Gambar 5.1. Diagram fish bone untuk pemilihan pemasok 

 



38 

 

Itikad baik

Memiliki kemampuan

Untuk beritikad baik

Memiliki karakter yang baik 

untuk dapat dipercaya

Berkeinginan 

Untuk bekerjasama

Bertanggungjawab

Memiliki cara untuk

menjaga kerjasama

Jumlah

Penghargaan

Dukungan teknis

Komitmen supplier

Rekomendasi

Dari perusahaan

lain

Motivasi yang baik Bersedia tepat waktu

Dalam delivery

Bersedia menjaga

Kualitas barang

Lama kerjasama

Dengan perusahaan lain

Berapa banyak perusahaan

Yang sudah diajak kerjasama

Bersedia memenuhi

Jumlah permintaan

 

Gambar 5.2. Diagram fish bone untuk itikad baik 

 

Kriteria “berkeinginan untuk bekerjasama” termasuk pula dalam itikad baik. 

Seberapa besar keinginan pemasok untuk menjadi mitra dengan perusahaan, 

menunjukkan bahwa pemasok tersebut tidak akan mengecewakan kepada perusahaan 

selama kerjasama. Ini berarti bahwa pemasok tersebut punya itikad baik. Untuk dapat 

melihat seberapa besar keinginan tersebut, maka indikator yang dapat digunakan adalah 

berapa banyak perusahaan yang sudah diajak kerjasama, lama kerjasama dengan 

perusahaan lain, dan bagaimana cara menjaga kerjasama tersebut. 

Kerjasama disini adalah hubungan pemasok yang memasok barang kepada 

perusahan. Semakin banyak perusahaan yang pernah dipasok oleh pemasok, 

membuktikan bahwa banyak perusahaan yang mempercayai pemasok tersebut untuk 

bekerjasama. Hal ini juga mengindikasikan bahwa pemasok tersebut adalah baik. 

Apabila sebuah perusahaan semakin lama menggunakan satu pemasok tertentu, maka 

bisa diambil kesimpulan bahwa pemasok tersebut mendapat kepercayaan yang baik dari 

perusahaan. Dengan demikian, pemasok itu memiliki komitmen yang kuat untuk terus 

menerus bekerjasama dengan perusahaan. Pemasok itu ingin selalu menjaga 

kepercayaan dari perusahaan. Pemasok yang baik, tentunya akan selalu memberikan 

pelayanan yang baik kepada perusahaan, sehingga dapat berkelanjutan. Cara yang 

ditempuh oleh pemasok untuk menjaga kerjasama dengan perusahaan dapat beragam, 
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misalkan saja pemasok selalu memperbaiki produknya, berdasarkan keluhan yang dari 

perusahaan (voice of customer). 

Kriteria “memiliki karakter yang baik” adalah juga menjadi bagian dari adanya 

itikad baik dari pemasok. Karakter yang dimiliki pemasok adalah salah satu indikator 

bahwa pemasok tersebut memiliki itikad baik karena akan selalu memberikan kinerja 

yang baik selama bekerjasama dengan perusahaan. Ada tiga komponen dari karakter 

yang baik ini, yakni motivasi, jumlah penghargaan, dan rekomendasi dari perusahaan 

lain. Motivasi yang baik adalah keinginan pemasok untuk bekerjasama dengan 

perusahaan secara terus menerus dan saling menguntungkan. Semakin besar motivasi 

pemasok, maka akan semakin besar pula usaha yang dilakukan pemasok tersebut agar 

terpilih. Sehingga pemasok tersebut akan selalu memberikan kinerja yang baik selama 

bekerjasama dengan perusahaan. Penghargaan adalah surat keterangan yang berisikan 

prestasi pemasok yang sudah pernah dicapai. Semakin banyak penghargaan yang 

diterima oleh pemasok, maka semakin banyak pula yang menilai baik terhadap pemasok 

tersebut. Penghargaan tersebut dapat diperoleh dari lembaga pemerintah pusat/daerah 

maupun dari lembaga lain. Rekomendasi adalah surat keterangan dari perusahaan yang 

berisikan kesaksian bahwa pemasok yang bersangkutan adalah layak untuk dipilih. 

Kemampuan untuk beritikad baik dan komitmen pemasok tersebut akan 

terwujud jika memiliki dukungan teknis yang ada. Dalam hal ini, peluang adanya wujud 

tanggungjawab dan memiliki dukungan teknis sangat besar dimiliki oleh pemasok yang 

bukan penghasil bahan baku. Ada beberapa alasan yang mendukung adanya 

argumentasi ini, yakni berbagai kelebihan yang dimiliki oleh pemasok bukan penghasil 

bahan baku. Pemasok bukan penghasil bahan baku adalah pemasok yang tidak 

memproduksi bahan baku bagi perusahaan pengguna. Sehingga, pemasok jenis ini 

sangat tergantung sekali dengan perusahaan penghasil bahan baku yang diperlukan oleh 

perusahaan pengguna. Namun, ada lima kelebihan yang dimiliki oleh pemasok bukan 

penghasil bahan baku. Lima kelebihan pemasok bukan penghasil bahan baku ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Pemasok bukan penghasil bahan baku memiliki kapasitas tidak terbatas. 

2.  Pemasok bukan penghasil bahan baku adalah sangat fleksibel dan responsif 

terhadap perubahan permintaan. 
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3. Pemasok bukan penghasil bahan baku memiliki waktu pengiriman yang relatif 

lebih cepat. 

4. Pemasok bukan penghasil bahan baku akan memberikan spesifikasi sesuai 

permintaan dengan kualitas yang baik. 

5. Pemasok bukan penghasil bahan baku memiliki kemampuan proses produksi lebih 

pendek. 

 

5.2. Kelebihan pemasok penghasil bahan baku dan pemasok bukan penghasil  

Kelebihan pemasok bukan penghasil bahan baku yang pertama adalah kapasitas 

yang tidak terbatas. Kemampuan jumlah barang yang dapat dipesan adalah sangat besar. 

Hal ini disebabkan karena pemasok yang bukan penghasil bahan baku sudah memiliki 

banyak kerjasama dengan para perusahaan penghasil bahan baku, sehingga apabila 

jumlah pemesanan tidak dapat dipenuhi oleh satu perusahaan penghasil bahan baku, 

maka pemasok yang bukan penghasil akan mencukupinya dengan meminta kepada 

perusahaan penghasil bahan baku yang lain. Ilustrasi dari penjelasan tentang kelebihan 

yang pertama dari pemasok bukan penghasil bahan baku tersebut dapat dilihat pada 

Gambar 5.3. 

Dari Gambar 5.3 dapat dilihat bahwa pemasok bukan penghasil bahan baku 

memiliki kemampuan menyediakan bahan baku sebesar K1+K2+K3+...+Ks unit. 

Kemampuan ini dikarenakan pemasok bukan penghasil bahan baku sudah memiliki 

kerjasama dengan banyak perusahaan penghasil bahan baku. Jadi, manakala perusahaan 

pengguna menawarkan permintaan sebesar D unit bahan baku dimana banyaknya D unit 

masih kurang dari K1+K2+K3+...+Ks, maka pemasok bukan penghasil bahan baku akan 

segera menyanggupinya. Namun, jika banyaknya D unit lebih dari K1+K2+K3+...+Ks, 

maka pemasok bukan penghasil bahan baku akan segera mencari lagi perusahaan 

penghasil bahan baku yang lain untuk diajak kerjasama. Sehingga dengan demikian, 

permintaan dari perusahaan pengguna akan mudah untuk selalu dapat dipenuhi. 

Kemampuan dari pemasok bukan penghasil bahan baku ini menunjukkan bahwa 

pemasok bukan penghasil bahan baku memiliki kapasitas yang sangat besar atau bisa 

dikatakan tidak terbatas. 
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Gambar 5.3. Pemasok bukan penghasil bahan baku berkapasitas besar 
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Gambar 5.4. Pemasok bukan penghasil bahan baku sangat fleksibel 

 

Kelebihan pemasok bukan penghasil bahan baku yang kedua adalah sangat 

fleksibel dan responsif. Apabila perusahaan pengguna melakukan perubahan jumlah 
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pesanan secara mendadak, maka pemasok bukan penghasil bahan baku dapat mengatasi 

dengan cepat dengan cara mencari perusahaan penghasil bahan baku yang baru. Apabila 

perubahannya adalah menambah volume permintaan, maka pemasok dapat melakukan 

pesanan kepada beberapa perusahaan penghasil bahan baku secara sekaligus, sehingga 

dapat dengan cepat dapat memenuhi perubahan permintaan dari perusahaan pengguna, 

tanpa harus menunggu produksi tambahan di beberapa perusahaan penghasil bahan 

baku yang sudah dikontrak oleh pemasok bukan penghasil bahan baku di dalam sebuah 

kerjasama pada saat ada pemesanan dari perusahaan pengguna. Hal ini dapat dilakukan 

karena pemasok bukan penghasil bahan baku sudah memiliki beberapa kerjasama 

dengan banyak perusahaan penghasil bahan baku, sehingga pemasok bukan penghasil 

bahan baku memiliki banyak cadangan bahan baku jika ada permintaan tambahan 

secara mendadak. Jadi, meskipun pemasok bukan penghasil bahan baku tidak memiliki 

gudang penyimpanan bahan baku untuk mengantisipasi lonjakan permintaan yang 

mendadak dari perusahaan pengguna, namun bisa mengatasi bila kondisi tersebut benar-

benar terjadi. Ilustrasi dari penjelasan tentang kelebihan yang kedua dari pemasok 

bukan penghasil bahan baku tersebut dapat dilihat pada Gambar 5.4. 

Dari Gambar 5.4 dapat dilihat bahwa tiap-tiap perusahaan penghasil bahan baku 

memiliki persediaan barang yang berbeda-beda, misalkan saja I1 unit, I2 unit, I3 unit, ..., 

dan Is unit. Dengan demikian, pemasok bukan penghasil bahan baku memiliki 

ketersediaan bahan baku sebesar I1+I2+I3+...+Is unit. Ketersediaan ini dikarenakan 

pemasok bukan penghasil bahan baku sudah memiliki kerjasama dengan banyak 

perusahaan penghasil bahan baku, dimana masing-masing memiliki I1 unit, I2 unit, I3 

unit, ..., dan Is unit. Maka, apabila perusahaan pengguna menawarkan tambahan 

permintaan bahan baku sebesar Q unit kepada pemasok bukan penghasil bahan baku, 

maka oleh pemasok bukan penghasil bahan baku akan mengambil barang persediaan 

yang ada di salah satu atau beberapa perusahaan penghasil bahan baku untuk memenuhi 

tambahan permintaan bahan baku sebesar Q unit dari perusahaan pengguna, asalkan 

jumlah tambahan permintaan sebesar Q unit itu kurang dari I1+I2+I3+...+Is unit. Namun, 

jika banyaknya Q unit lebih dari I1+I2+I3+...+Is, maka pemasok bukan penghasil bahan 

baku akan segera mencari lagi perusahaan penghasil bahan baku yang lain untuk diajak 

kerjasama. Sehingga dengan demikian, permintaan tambahan dari perusahaan pengguna 

akan mudah untuk selalu dapat dipenuhi. Kemampuan dari pemasok bukan penghasil 
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bahan baku ini menunjukkan bahwa pemasok bukan penghasil bahan baku memiliki 

persediaan bahan baku yang sangat besar atau bisa dikatakan tidak terbatas meskipun 

tidak memiliki gudang sendiri untuk menyimpan persediaan bahan baku yang 

diperlukan perusahaan pengguna. Oleh sebab itu, pemasok bukan penghasil bahan baku 

memiliki fleksibilitas dan responsibilitas yang sangat tinggi jika terjadi perubahan 

permintaan yang mendadak dari perusahaan pengguna. 

Kelebihan pemasok bukan penghasil bahan baku yang ketiga adalah memiliki 

waktu pengiriman yang cepat. Pemasok bukan penghasil bahan baku memiliki 

kerjasama dengan banyak perusahaan penghasil bahan baku dari berbagai tempat atau 

lokasi yang berbeda-beda, sehingga pemasok bukan penghasil bahan baku dapat 

memilih perusahaan penghasil bahan baku yang paling dekat dengan perusahaan 

pengguna untuk memasok barang atau bahan baku yang dibutuhkan. Apabila 

perusahaan pengguna menawarkan permintaan bahan baku sebesar D unit kepada 

pemasok bukan penghasil bahan baku, maka oleh pemasok bukan penghasil bahan baku 

akan dicarikan perusahaan penghasil bahan baku yang paling dekat dengan perusahaan 

pengguna. Namun, oleh pemasok bukan penghasil bahan baku dilakukan pengecekan 

tentang kapasitas produksi perusahaan penghasil ke-i yang dianggap paling dekat (Ki) 

dan jumlah inventori (Ii) dari perusahaan penghasil bahan baku ke-i yang terdekat 

tersebut. Tujuan pengecekan ini adalah untuk memastikan bahwa jumlah permintaan 

bahan baku sebesar D unit dari perusahaan pengguna sudah dapat dipenuhi atau 

tercukupi hanya dengan satu perusahaan penghasil bahan baku yang sudah dipilih oleh 

pemasok bukan penghasil bahan baku. Jadi, apabila D ≤ Ki + Ii, maka pemasok bukan 

penghasil bahan baku sudah bisa langsung mengadakan kontrak kerjasama dengan 

perusahaan penghasil bahan baku ke-i yang terdekat tersebut untuk memasok bahan 

baku sebesar D unit kepada perusahaan pengguna. Namun jika D > Ki + Ii, maka 

pemasok bukan penghasil bahan baku akan segera mencari lagi perusahaan penghasil 

bahan baku lainnya namun masih relatif dekat jaraknya dengan perusahaan pengguna. 

Begitu seterusnya sehingga akan tetap dapat memenuhi permintaan dari perusahaan 

pengguna sebesar D unit. Dengan cara pengaturan kedekatan seperti yang demikian 

itulah, maka dimungkinkan waktu pengiriman akan sangat cepat. Ilustrasi dari 

penjelasan tentang kelebihan yang ketiga dari pemasok bukan penghasil bahan baku 

tersebut dapat dilihat pada Gambar 5.5. 
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Gambar 5.5. Pemasok bukan penghasil bahan baku punya waktu kirim yang cepat 

 

Dari Gambar 5.5 dapat dilihat bahwa perusahaan pengguna menawarkan 

permintaan bahan baku sebesar D unit kepada pemasok bukan penghasil bahan baku, 

lalu oleh pemasok bukan penghasil bahan baku akan dicarikan perusahaan penghasil 

bahan baku yang paling dekat dengan perusahaan pengguna, yakni perusahaan 

penghasil bahan baku ke-2. Kemudian pemasok bukan penghasil bahan baku melakukan 

pengecekan tentang kapasitas produksi perusahaan penghasil bahan baku ke-2 tersebut 

(K2) dan jumlah inventori (I2) dari perusahaan penghasil bahan baku ke-2. Tujuan 

pengecekan oleh pemasok bukan penghasil bahan baku ini adalah untuk memastikan 

bahwa jumlah permintaan bahan baku sebesar D unit dari perusahaan pengguna sudah 

dapat dipenuhi atau tercukupi hanya dengan satu perusahaan penghasil bahan baku saja, 
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yakni perusahaan penghasil bahan baku yang ke-2. Jadi, apabila D ≤ K2 + I2, maka 

pemasok bukan penghasil bahan baku sudah bisa langsung mengadakan kontrak 

kerjasama dengan perusahaan penghasil bahan baku yang ke-2 untuk memasok bahan 

baku sebesar D unit kepada perusahaan pengguna. Namun jika D > K2 + I2, maka 

pemasok bukan penghasil bahan baku akan segera mencari lagi perusahaan penghasil 

bahan baku lainnya namun masih relatif dekat jaraknya dengan perusahaan pengguna, 

yakni perusahaan penghasil bahan baku ke-3 atau ke-1. Karena kedua perusahaan 

penghasil bahan baku tersebut memiliki jarak yang sama apabila diukur dari perusahaan 

pengguna, maka bisa dipilih secara opsional. Apabila dipilih perusahaan penghasil 

bahan baku ke-1, maka pemasok bukan penghasil bahan baku melakukan pengecekan 

kembali apakah kapasitas dan inventori dari kedua perusahaan penghasil yang sudah 

terpilih tersebut, apakah sudah memenuhi permintaan perusahaan pengguna sebesar D 

unit (D harus kruang dari atau sama dengan K2 + I2  + K1 + I1). Apabila D ≤ K2 + I2  + 

K1 + I1, maka pemasok bukan penghasil bahan baku langsung mengadakan kontrak 

kerjasama dengan perusahaan penghasil bahan baku ke-1 dan ke-2 untuk memasok 

bahan baku sebesar D unit kepada perusahaan pengguna. Namun, jika D > K2 + I2  + K1 

+ I1, maka pemasok bukan penghasil bahan baku akan segera mencari lagi perusahaan 

penghasil bahan baku lainnya namun masih relatif dekat jaraknya dengan perusahaan 

pengguna, yakni perusahaan penghasil bahan baku ke-3. Begitu seterusnya sehingga 

akan tetap dapat memenuhi permintaan dari perusahaan pengguna sebesar D unit. 

Kelebihan pemasok bukan penghasil bahan baku yang keempat adalah bahwa 

pemasok bukan penghasil bahan baku akan memberikan bahan baku dengan spesifikasi 

sesuai permintaan dengan kualitas yang baik. Pemasok bukan penghasil bahan baku 

memiliki banyak referensi kualitas dari setiap perusahaan penghasil bahan baku, 

sehingga pemasok bukan penghasil bahan baku dapat memilih kualitas yang paling baik 

dan sesuai spesifikasi yang diminta perusahaan pengguna. Dengan demikian, pemasok 

bukan penghasil bahan baku sudah pasti akan memenuhi kualitas dan spesifikasi yang 

diminta oleh perusahaan pengguna. Hal ini untuk menjaga keberlanjutan kerjasama 

antara pemasok bukan penghasil bahan baku dengan perusahaan pengguna. Ilustrasi dari 

penjelasan tentang kelebihan yang keempat dari pemasok bukan penghasil bahan baku 

tersebut dapat dilihat pada Gambar 5.6. 
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Gambar 5.6. Pemasok bukan penghasil bahan baku berkualitas baik 

 

Dari Gambar 5.6 dapat dilihat bahwa perusahaan pengguna menawarkan 

permintaan bahan baku dengan kualitas Qk kepada pemasok bukan penghasil bahan 

baku, lalu oleh pemasok bukan penghasil bahan baku akan dicarikan perusahaan 

penghasil bahan baku yang memiliki kualitas minimal Qk. Kemudian pemasok bukan 

penghasil bahan baku melakukan pengecekan tentang kualitas bahan baku hasil 

produksi dari beberapa perusahaan penghasil bahan baku yang memenuhi kualitas Qk. 

Tujuan pengecekan oleh pemasok bukan penghasil bahan baku ini adalah untuk mencari 

kualitas bahan baku terbaik dari beberapa perusahaan penghasil bahan baku dimana 

kualitas bahan baku yang dihasilkannya sudah memenuhi kualitas Qk. Kemudian 

pemasok bukan penghasil bahan baku akan segera memberikan permintaan bahan baku 

kepada perusahaan pengguna dengan kualitas yang terbaik dari salah satu perusahaan 

penghasil bahan baku yang sudah terpilih. 
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Gambar 5.7. Pemasok bukan penghasil bahan baku punya waktu proses pendek 

 

Kelebihan pemasok bukan penghasil bahan baku yang kelima adalah pemasok 

bukan penghasil bahan baku memiliki kemampuan proses produksi lebih pendek. 

Prinsipnya adalah bahwa permintaan bahan baku yang besar dari perusahaan pengguna 

akan dibagi dalam beberapa lot permintaan yang lebih kecil. Kemudian satu lot dari 

beberapa lot yang berjumlah kecil tersebut dikerjakan oleh satu perusahaan penghasil 

bahan baku. Dengan demikian proses pengerjaan permintaan bahan baku dari 

perusahaan pengguna dilakukan secara paralel oleh beberapa perusahaan penghasil 

bahan baku. Sehingga, perusahaan penghasil bahan baku relatif akan lebih ringan 

tanggungjawabnya, dan akhirnya akan dapat diselesaikan dengan lebih cepat. Ilustrasi 

dari penjelasan tentang kelebihan yang kelima dari pemasok bukan penghasil bahan 

baku tersebut dapat dilihat pada Gambar 5.7.  

Dari Gambar 5.7 dapat dilihat bahwa apabila perusahaan pengguna menawarkan 

permintaan bahan baku sebesar D unit kepada pemasok bukan penghasil bahan baku, 

maka oleh pemasok bukan penghasil bahan baku akan membagi permintaan sebesar D 

tersebut dalam beberapa unit permintaan yang lebih kecil, misalkan menjadi K1 unit, K2 
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unit, K3 unit, ..., dan Ks unit, dimana K1+K2+K3+...+Ks = D unit. Tujuan dari pembagian 

permintaan sebesar D dalam beberapa unit permintaan yang lebih kecil adalah agar 

supaya dapat dikerjakan dengan cepat oleh tiap-tiap perusahaan penghasil bahan baku, 

misalkan W1, W2, W3, ..., dan Ws. Berbeda kondisinya jika pemasok bukan penghasil 

bahan baku menyerahkan semua permintaan dari perusahaan pengguna sebesar D unit 

tersebut kepada satu perusahaan penghasil bahan baku saja. Perusahaan penghasil bahan 

baku akan lebih cepat menyelesaikan jumlah unit barang yang lebih sedikit dari pada 

harus menyelesaikan jumlah unit barang yang lebih banyak. Apalagi kalau seandainya 

perusahaan penghasil bahan baku tersebut memiliki kapasitas produksi yang sangat 

terbatas, dan kurang dari D unit barang. Oleh sebab itu, jika pemasok bukan penghasil 

bahan baku menyerahkan pengerjaan barang sebesar D unit kepada perusahaan 

penghasil bahan baku yang berkapasitas kecil itu, maka tentunya oleh perusahaan 

penghasil bahan baku akan dilakukan over time di lantai produksinya untuk memenuhi 

permintaan tersebut dengan lebih cepat. Akibatnya adalah biaya produksi akan 

meningkat dan ini belum akan dilakukan oleh perusahaan penghasil bahan baku karena 

sudah terikat kontrak harga dengan permasok bukan penghasil bahan baku. Karena, jika 

harga yang ada dalam kontrak dengan pemasok bukan penghasil bahan baku itu tidak 

masuk dalam kalkulasi untuk dilakukan over time, maka akan merugikan perusahaan 

penghasil bahan baku. Namun, jika tidak dilakukan over time, maka waktu 

penyelesaiannya akan menjadi lama. Oleh sebab itu, sangat masuk akal bila pemasok 

bukan penghasil bahan baku melakukan pembagian permintaan sebesar D ke dalam 

beberapa unit permintaan yang lebih kecil, lalu diserahkan pengerjaannya kepada 

beberapa perusahaan penghasil bahan baku dengan menyesuaikan kapasitas 

produksinya masing-masing. Dengan demikian, waktu yang dibutuhkan untuk 

menyelesaikan D unit barang tersebut dapat lebih cepat dibandingkan dengan jika hanya 

dikerjakan oleh satu perusahaan penghasil bahan baku saja. Adapun waktu tercepat 

yang dibutuhkan oleh pemasok bukan penghasil untuk mengirimkan bahan baku kepada 

perusahaan pengguna adalah waktu terlama dari beberapa waktu proses produksi dari 

beberapa perusahaan penghasil bahan baku, atau max (W1, W2, W3, ..., Ws.). 

Dalam penelitian ini, lebih fokus kepada pemilihan pemasok untuk jangka 

panjang. Oleh sebab itu, pemasok bukan penghasil bahan baku akan kurang diminati 

oleh perusahaan pengguna. Namun berbeda jika kalau perusahaan pengguna hanya 
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ingin bekerjasama dengan pemasok dalam jangka waktu pendek atau sementara, maka 

pemasok bukan penghasil bahan baku akan lebih diminati. Dalam masalah harga dan 

diskon serta cara pembayarannya mungkin akan lebih menguntungkan jika 

menggunakan pemasok bukan penghasil bahan baku, namun itu hanya berlaku untuk 

jangka waktu pendek. Alasannya adalah bahwa jika perusahaan pengguna akan 

bekerjasama secara kesinambungan dalam waktu lama, maka pemasok yang bukan 

penghasil bahan baku akan lebih rentan terjadi ketidakstabilan harga dan kualitas 

dikarenakan pemasok yang bukan penghasil bahan baku sulit mengendalikan proses 

produksi yang ada di perusahaan penghasil bahan baku. Sementara pemasok bukan 

penghasil bahan baku sangat tergantung sekali dengan pihak ketiga yakni perusahaan 

penghasil bahan baku. 

Apabila ada dua pemasok yang memiliki nilai total score yang sama, dimana 

satu pemasok adalah pemasok penghasil bahan baku sedangkan pemasok yang kedua 

adalah pemasok bukan penghasil bahan baku, maka perusahaan pengguna akan 

cenderung memilih pemasok penghasil bahan baku. Karena perusahaan pengguna akan 

menggunakan pemasok tersebut dalam jangka waktu yang lama. Sehingga kestabilan 

kapasitas produksi, harga, dan kualitas dapat terjaga dengan baik. Bahkan jika 

memungkinkan perusahaan pengguna dapat ikut terlibat dalam pengendalian proses 

produksi di pemasok penghasil bahan baku. Hal ini dimaksudkan sebagai wujud 

hubungan yang baik dan kerjasama yang saling menguntngkan. Berbeda halnya jika 

perusahaan pengguna hanya berkerjasama untuk beli putus dengan pemasok, maka 

perusahaan pengguna akan lebih mengutamakan dalam masalah harga dan spesifikasi 

saja serta cara pembayaran. Namun berhubung karena perusahaan pengguna adalah 

fokus untuk kerjasama jangka panjang, maka kriteria-kriteria yang menjadi 

pertimbangan adalah di luar dari kriteria-kriteria yang sudah umu, yakni harga, kualitas, 

cara pembayaran, garansi, dan finansial.  

Namun, bukan berarti bahwa kriteria-kriteria yang umum tersebut tidak penting, 

akan tetapi sudah seharusnya semua kriteria yang umum tersebut sudah tercapai terlebih 

dahulu dalam tahap sebelum penilaian pemasok. Perusahaan pengguna tentunya akan 

menambahkan beberapa kriteria lain yang sangat penting dan mendukung dalam 

memilih pemasok untuk jangka panjang. Oleh sebab itu, digunakan faktor niat itikad 

baik dalam bekerjasama sebagai kata kunci dalam mencari kriteria apa saja yang 
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mendukung kearah itikad baik tersebut. Sehingga dalam penelitian ini digunakan 

diagram fish bone dalam mencari kriteria apa saja yang mempengaruhi faktor itikad 

baik dari pemasok. 

 

5.3. Justifikasi pemilihan kriteria kuantitatif  

Salah satu kriteria utama (main criteria) yang digunakan oleh Wu et al. (2016) 

dalam penelitian mereka tentang pemilihan pemasok adalah kriteria pelayanan (service). 

Dalam kriteria utama tersebut terdapat tiga kriteria, dimana salah satunya adalah kriteria 

keinginan untuk berbisnis (desire for business). Keinginan untuk berbisnis (desire for 

business) mencerminkan motivasi pemasok (reflects supplier’s motivation) untuk masuk 

kedalam (to enter into) dan mengembangkan hubungan jangka panjang (and foster a 

long-term relationship) dengan perusahaan pengguna (with the company) (Wu et al., 

2016). Jadi, sebenarnya kriteria motivasi sudah digunakan oleh Wu et al. (2016), karena 

dianggap sama dengan kriteria keinginan untuk berbisnis. Penelitian  Rezaei et al. 

(2014)  juga menggunakan kriteria keinginan untuk berbisnis (desire for business), 

namun dimasukkan sebagai sub kriteria dari kriteria relationship. Penelitian dari De-

Araujo et al. (2015) tentang pemilihan pemasok menggunakan kriteria keinginan untuk 

melakukan kesepakatan bisnis (desire to enter business deals). Kriteria ini adalah untuk 

mengukur seberapa besar keinginan pemasok untuk siap bernegosiasi tentang harga, 

delivery, aspek kualitas, dan lain-lain (De-Araujo et al., 2015). Dari definisi ini, maka 

sebenarnya kriteria keinginan untuk melakukan kesepakatan bisnis (desire to enter 

business deals) juga sama dengan kriteria motivasi. Karena, kriteria keinginan untuk 

melakukan kesepakatan bisnis (desire to enter business deals) mengukur seberapa tinggi 

atau kuat keinginan dari pemasok untuk memenangkan kesepakatan bisnis dengan 

perusahaan pengguna. Dan hal ini adalah berarti pemasok tersebut memiliki motivasi 

yang sangat tinggi atau tidak.  

Kar dan Pani (2014) hanya menggunakan tiga kriteria saja dalam penelitiannya 

tentang pemilihan pemasok, yakni kriteria reputasi (supplier’s reputation), kriteria 

catatan bisnis di masa lampau (past business records), dan kriteria 

sertifikat/penghargaan dan standarisasi (certification and standards). Kriteria catatan 

bisnis di masa lampau (past business records) dapat saja berupa berapa banyak 

kerjasama bisnis memasok bahan baku kepada perusahaan pengguna lain, berapa lama 
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kerjasama bisnis tersebut berjalan, bagaimana kinerja delivery selama kerjasama 

memasok bahan baku kepada perusahaan pengguna yang lain tersebut, dan lain-lain. 

Kriteria sertifikat/penghargaan dan standarisasi (certification and standards) mungkin 

saja terdiri dari penghargaan apa saja dari pihak luar, baik yang berasal dari lembaga 

penyelenggaran standarisasi produk dan proses produksi serta lingkungan kerja maupun 

standarisasi yang lain, maupun penghargaan dari perusahaan yang menggunakan 

sebelumnya. Sehingga bentuk penghargaan dari perusahaan pengguna lain yang 

sebelumnya melakukan kerjasama dengan pemasok tersebut dinamakan sebagai 

referensi (reference).  

Penggunaan kriteria referensi (reference) sudah banyak dilakukan dalam 

penelitian pemilihan pemasok, antara lain Önüt et al. (2009) dan Kara (2011). Mohanty 

dan Gahan (2011) menggunakan kriteria business reference (referensi bisnis) dalam 

pemilihan pemasok, yang didalam kriteria tersebut dimasukkan sub kriteria certificate 

from outside (sertifikat/penghargaan dari pihak luar). Hal ini menunjukkan bahwa 

penghargaan dari pihak luar juga merupakan salah satu bagian dari kriteria adanya 

referensi dari pihak ketiga atau rekomendasi dari perusahaan lain. Sedangkan penelitian 

Kaur et al. (2010) dan Datta et al. (2013) menjadikan kriteria business reference 

(referensi bisnis) sebagai sub kriteria reputation (reputasi). Di penelitian Kaur et al. 

(2010) itu pula disebutkan bahwa dalam kriteria reputasi dimasukkan juga sub kriteria 

dependability (ketergantungan) dan trust (kepercayaan). Jadi tingkat kebergantungan 

(dependability) satu pemasok (supplier) terhadap perusahaan pengguna berpengaruh 

terhadap peningkatan untuk mendapatkan kepercayaan (trust) dari perusahaan 

pengguna. Apabila perusahaan pengguna memberikan kontrak kerjasama dengan 

pemasok (supplier) untuk memasok bahan baku kepada perusahaan pengguna dengan 

jumlah banyak maka pemasok tersebut akan melakukan upaya meningkatkan trust 

(kepercayaan) bagi perusahaan pengguna, agar selalu dipakai secara permanen. Karena 

kontrak kerjasama ini dianggap sangat penting bagi pemasok karena keuntungan yang 

diproleh adalah banyak. Dengan demikian, maka pemasok merasa ada ketergantungan 

(dependability) terhadap perusahaan pengguna dikarenakan keuntungan yang besar 

tersebut. 

Berbeda jika pemasok mendapatkan kontrak kerjasama dengan perusahaan 

pengguna untuk memasok bahan baku kepada perusahaan pengguna dengan jumlah 
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sedikit maka pemasok tersebut belum tentu melakukan upaya meningkatkan trust 

(kepercayaan) bagi perusahaan pengguna, karena keuntungan yang diperoleh pemasok 

(supplier) hanya sedikit, sehingga pemasok menganggap kerjasama itu hanya pelengkap 

bisnisnya saja dan kalaupun tidak dipakai lagi secara permanen juga tidak apa-apa. 

Dengan demikian, maka pemasok memiliki tingkat ketergantungan (dependability) 

terhadap perusahaan pengguna sangat minim dikarenakan keuntungan yang sedikit 

tersebut.  

Kriteria besar kriteria atau main criteria reputasi (reputation) menunjukkan 

sejarah kinerja pemasok (shows supplier’s performance history) yang didasarkan pada 

pengalamannya (which is based on its own experiences) dan pendapat dari pihak lain 

(opinions from other parties) (Wu et al., 2016). Sedangkan kita tahu bahwa sejarah 

kinerja pemasok antara lain adalah catatan bisnis di masa lampau (past business 

records) itu sendiri, sepeti yang digunakan dalam penelitian Kar dan Pani (2014). Dan 

ini dapat saja berupa berapa banyak kerjasama bisnis memasok bahan baku kepada 

perusahaan pengguna lain, berapa lama kerjasama bisnis tersebut berjalan, bagaimana 

kinerja delivery selama kerjasama memasok bahan baku kepada perusahaan pengguna 

yang lain tersebut, dan lain-lain. Adapun pendapat dari pihak lain (opinions from other 

parties) mungkin juga akan diwujudkan dalam bentuk penghargaan/sertifikat serta 

referensi binis, seperti yang ada dalam penelitian Önüt et al. (2009), Kara (2011), 

Mohanty dan Gahan (2011), dan Kaur et al. (2010).  

Dengan menjadikan reputasi sebagai main criteria (kriteria utama), kemudian 

dari kriteria utama reputasi ini kemudian melahirkan kriteria trust (kepercayaan), 

tingkat ketergantungan (dependability), dan business reference (referensi bisnis), maka 

itu berarti bahwa ketiga kriteria penyusun itu adalah pendukung terwujudnya penilaian 

terhadap reputasi pemasok (Kaur et al., 2010). Demikian pula kriteria certificate from 

outside (sertifikat dari pihak luar) juga pendukung bagi tingkat reputasi pemasok, 

karena kriteria ini dimasukkan menjadi sub kriteria bagi kriteria business reference 

(referensi bisnis) (Mohanty dan Gahan, 2011). Kriteria sertifikat dari pihak luar 

(penghargaan pihak luar) disejajarkan oleh Eshtehardian et al (2013) bersama dengan 

kriteria cooperation experience with manufacturer (pengalaman kerjasama dengan 

perusahaan pembuat), namun dengan menggunakan nama kriteria International 

certification (sertifikasi internasional). Hal ini menunjukkan bahwa pengalaman 
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kerjasama dengan perusahaan pembuat maupun perusahaan pengguna yang lain juga 

memilki peran dalam mewujudkan reputasi pemasok. Tentunya ini masuk akal, karena 

semakin banyak perusahaan pengguna lain yang bekerjasama dengan suatu pemasok, 

maka pemasok tersebut tentunya sudah memiliki reputasi di dunia bisnis yang sedang 

diperankannya. 

Dalam penelitian Dalalah et al. (2011), kriteria penghargaan tidak harus 

international certification (sertifikasi internasional) namun bisa juga regional (regional 

certification). Demikian pula Dalalah et al. (2011) juga menggunakan kriteria 

cooperation experience with other company (pengalaman kerjasama dengan perusahaan 

lain), namun menggunakan istilah kriteria banyaknya pelanggannya yang bekerjasama 

dengan pemasok untuk bisnis yang sama (major customers with the same business). Jadi 

dalam penelitian tersebut tetap mengakui adanya kriteria pengalaman kerjasama dengan 

perusahaan pengguna lain (baik mengenai lama kerjasama dan banyaknya perusahaan 

yang telah diajak kerjasama), namun untuk jenis bisnis yang sama dengan calon 

perusahaan pengguna yang akan memilih tersebut. Penamaan lain bagi kriteria 

cooperation experience with other company (pengalaman kerjasama dengan perusahaan 

lain) juga dilakukan oleh Bruno et al. (2012; 2016), yakni dengan nama kriteria 

kerjasama dengan perusahaan besar (relationships with large enterprises). Kriteria ini 

dipakai untuk membatasi jenis perusahaan yang pernah kerjasama dengan pemasok, 

meskipun tidak sejenis dengan bisnis yang sedang akan diadakan kerjasama dengan 

calon perusahaan pengguna. Di dalam kriteria ini pula bisa dikembangkan dengan 

berapa lama melakukan kerjasama tersebut. Karena dengan melihat lama kerjasama 

tersebut akan dilihat seberapa baik pemasok itu dalam menjalin kerjasama jangka 

panjang (longterm relationship) seperti pada penelitian Punniyamoorty et al. (2011; 

2012) dan Thakur dan Anbanandam (2015).  

Batasan kerjasama yang dilakukan oleh pemasok dengan perusahaan pengguna 

bagi kriteria dalam pemilihan pemasok juga dilakukan oleh Wood (2016). Wood (2016) 

membagi kerjasama tersebut menjadi dua, yakni kerjasama yang dilakukan dengan 

perusahaan pengguna tingkat regional dan kerjasama yang dilakukan dengan 

perusahaan pengguna tingkat internasional. Keduanya dijadikan sebagai kriteria, 

sehingga tentunya dalam penilaian pemasok akan memiliki score kriteria yang berbeda 

pula. Kriteria yang pertama bernama previous local experience dan kriteria kedua 
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bernama previous global experience. Ada lagi satu penelitian yang menggunakan 

kriteria cooperation experience with other company (pengalaman kerjasama dengan 

perusahaan lain) namun dengan membatasi pada kerjasama yang dilakukan saat 

sekarang saja, yakni Rezaei et al. (2014). Penelitian  Rezaei et al. (2014) menggunakan 

nama kriteria existing relationship (kondisi hubungan yang sekarang berjalan), dan 

dimasukkan sebagai sub kriteria dari kriteria relationship. 

Penelitian yang menggunakan kriteria cooperation experience with other 

company (pengalaman kerjasama dengan perusahaan lain) tanpa membatasi jenis 

bisnisnya maupun seberapa besar perusahaan yang diajak kerjasama bisnis adalah Chen 

(2011) dan Chen dan Chao (2012). Untuk itu, mereka menggunakan nama kriterianya 

menjadi business relationship (relasi bisnis) saja. Namun Junior et al. (2014) lebih 

cenderung menggunakan nama krieria supplier relationship (relasi pemasok), 

sedangkan Karsak dan Dursun (2014; 2015) menggunakan nama kriteria relasi bisnis 

sebelumnya (earlier business relationship). Dengan menggunakan nama kriteria relasi 

bisnis atau krieria relasi pemasok, maka sudah tidak ada lagi batasan apapun dalam 

menjalin kerjasama antara pemasok dengan peusahaan pengguna yang lain. Karena 

kriteria adalah berhubungan dengan tingkat kerjasama (related to the degree of 

cooperation) antara pemasok dengan perusahaan pengguna dan tingkat kepercayaan 

dalam hubungan antara pembeli dan pemasok (degree of trust in the buyer-supplier 

relationship) (Junior et al., 2014).  

Sedangkan pada penelitian Singh (2014) tentang pemilihan pemasok, lebih fokus 

pada berapa banyaknya bisnis atau bekerja sama dengan perusahaan pengguna lain yang 

telah dilakukan oleh pemasok, yakni dengan menggunakan kriteria jumlah bisnis lama 

(amount of past business) tanpa melihat batasan besar kecilnya perusahaan pengguna 

maupun jenis bisnisnya. Demikian pula dengan Polat (2015), namun karena penelitian 

Polat (2015) adalah memilih pemasok kontraktor, maka kriterianya bernama jumlah 

proyek yang pernah selesai dikerjakan (number of completed projects). Namun, maksud 

dari kriteria tersebut adalah sama dengan penamaan kriteria jumlah bisnis lama (amount 

of past business). Adapun tentang lamanya kerjasama pemasok kontraktor tersebut 

dengan perusahaan pengguna di industri konstruksi, maka oleh Polat (2015) dihitung 

secara kumulatif. Sehingga nama kriterianya menjadi pengalaman pemasok (experience 

of the company) di industri konstruksi (in the construction industry). 
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Kannan dan Tan (2003) menggunakan kriteria penghargaan pihak luar dengan 

nama kriteria sertifikat/penghargaan yang ada dan dokumentasi bentuk lain (presence of 

certification or other documentation). Penggunaan tambahan kalimat “atau dokumentasi 

lain” (or other documentation) tersebut dimaksudkan bahwa kadangkala penghargaan 

dari pihak luar hanya dalam bentuk piala penghargaan dengan tidak dalam sebuah kertas 

sertifikat penghargaan, sehingga perlu pengakuan juga bila tidak dalam bentuk sertifikat 

penghargaan meskipun hal tersebut adalah jarang. Demikian pula termasuk bentuk lain 

penghargaan yang bukan dalam bentuk sebuah kertas penghargaan juga harus diakui 

dan dimasukkan dalam penilaian untuk kriteria penghargaan dari pihak luar.  

Namun pada penelitian Yücenur et al (2011), kriteria business reference 

(referensi bisnis) tidak dibawah main criteria (kriteria utama) reputasi tetapi masuk 

dalam main criteria (kriteria utama) experience (pengalaman). Karena menurut Yücenur 

et al (2011), bahwa pengalaman adalah keterangan sejarah dari pemasok (the history of 

the supplier) yang ada kemungkinan akan mempengaruhi (probably may affect) kinerja 

masa depan pemasok tersebut (his future performance). Sehingga, perusahaan pengguna 

akan menganalisis pengalaman pemasok itu (to analyze supplier’s experiences) seperti 

referensi bisnis (business references) yang dimiliki pemasok dan bagaimana sejarah 

pemasok dalam mengirimkan bahan baku dengan tepat waktu (on-time delivering) 

kepada perusahaan pengguna. Sedangkan kriteria utama reputasi, menurut Yücenur et al 

(2011), adalah tidak ditunjukkan dengan adanya referensi dari pihak luar atau sertifikat 

dan penghargaan yang dimiliki, namun reputasi perusahaan (the reputation of the 

companies) dapat ditunjukkan oleh kepuasan dan ketidakpuasan pelanggan atau 

perusahaan pengguna (can be occurred with customers’ satisfactions and 

dissatisfactions). Jadi, perusahaan pengguna akan bekerjasama dengan pemasok (want 

to work with a supplier) yang memiliki reputasi yang baik (who has a good reputation) 

(Yücenur et al, 2011). Oleh sebab itu, reputasi mirip dengan iklan yang didasarkan pada 

opini pelanggan atau perusahaan pengguna (advertisement based on customers’ 

opinions) (Yücenur et al, 2011).  

Hsu et al. (2006) menempatkan kriteria hubungan masa lampau dengan sekarang 

dengan pemasok (past and current relationship with supplier) sejajar dengan kriteria 

reputasi. Kriteria hubungan masa lampau dengan sekarang dengan pemasok (past and 

current relationship with supplier) dimaksudkan kepada pertanyaan apakah perusahaan 
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pengguna dalam proses memilih atau mengevaluasi pemasok tersebut, memiliki 

hubungan di masa lampau dan di masa sekarang dengan pemasok itu atau tidak. Namun, 

kriteria ini bisa juga dipakai untuk dimaksudkan kepada pertanyaan apakah pemasok 

tersebut, memiliki hubungan di masa lampau dan di masa sekarang dengan perusahaan 

pengguna lain atau atau tidak. Dengan demikian, maka nama kriteria yang sepadan 

adalah kriteria hubungan masa lampau dengan sekarang dengan perusahaan pengguna 

lain (past and current relationship with other customer). 

Penelitian pemilihan pemasok dari Rezaei et al. (2014) menggunakan nama 

kriteria usaha menjaga kerjasama dengan perusahaan lain dengan menggunakan kata 

lain, yakni komitmen untuk terus menerus diperbaiki (commitment to continuous 

improvement), dan kriteria ini dimasukkan sebagai sub kriteria dari kriteria relationship. 

Sehingga penelitian Rezaei et al. (2014) memberikan maksud bahwa perbaikan terus 

menerus disini adalah untuk melihat berbagai usaha apa saja yang dilakukan pemasok 

agar dapat meningkatakan kerjasama sehingga dapat berjalan terus menerus atau 

berkelanjutan. Bahkan, ada satu lagi penelitian tentang pemilihan pemasok yang lebih 

sangat spesifik dalam penamaan kriterianya, yakni penelitian dari Shemsadi et al. 

(2011). Shemsadi et al. (2011) menggunakan lima kriteria sebagai dasar dalam memilih 

pemasok, salah satunya adalah kriteria usaha membangun kerjasama (effort to establish 

cooperation). Nama kriteria ini lebih jelas pada penilaian terhadap usaha apa saja yang 

akan dilakukan atau yang telah dilakukan pemasok dalam membangun kerjasama 

dengan perusahaan pengguna. 

Dalam masalah kriteria usaha menjaga kerjasama dengan perusahaan lain, 

Kannan and Tan (2003) membagi kriteria tersebut menjadi beberapa kriteria dan sudah 

langsung menyebutkan wujud usaha tersebut dalam bentuk teknis usahanya seperti apa 

saja. Sehingga terkesan semua kriteria tersebut adalah sebenarnya sub kriteria dari 

kriteria usaha menjaga kerjasama dengan perusahaan lain. Karena kalau dipakai 

menjadi sebuah kriteria, maka tampak sangat sempit sekali. Kriteria-kriteria tersebut 

adalah kriteria bersedia berpartisipasi untuk pengembangan produk baru bagi 

perusahaan pengguna dan analisi nilainya (willingness to participate in the firm’s new 

product development and value analysis), kriteria bersedia untuk mengganti produk dan 

layanannya untuk memenuhi perubahan permintaan dari perusahaan pengguna 

(willingness to change their products and services to meet the firm changing needs), 
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dan kriteria bersedia membagi informasi yang sifatnya sangat sensitif jika 

diketahui/sangat rahasia (willingness to share sensitive information). Informasi yang 

sifatnya sangat sensitif tersebut antara lain adalah berkaitan dengan finansial, produksi, 

riset dan pengembangan produk (R&D) (Punniyamoorty et al., 2011; 2012). 

Punniyamoorty et al. (2011; 2012) menempatkan kriteria bersedia membagi 

informasi sensitif  (willingness to share sensitive information) masuk dalam kriteria 

relationship bersama dengan kriteria (1) kerjasama yang panjang (longterm 

relationship), (2) tingkat kepercayaan dan pengetahuan (level of trust and 

understanding), dan (3) basis pelanggan atau perusahaan pengguna (supplier’s customer 

base). Hal ini menunjukkan bahwa apabila dalam pemilihan pemasok tersebut ingin 

diperoleh pemasok yang terbaik untuk jangka panjang, maka diperlukan kepercayaan 

dan saling mengerti, sehingga diperlukan usaha-usaha dari pemasok untuk supaya 

terjaga kepercayaan dari perusahaan pengguna, dimana cara-cara atau usaha-usaha yang 

ditempuh oleh pemasok adalah seperti diatas, yakni (1) bersedia berpartisipasi untuk 

pengembangan produk baru bagi perusahaan pengguna dan analisi nilainya, (2) bersedia 

untuk mengganti produk dan layanannya untuk memenuhi perubahan permintaan dari 

perusahaan pengguna, (3) bersedia membagi informasi yang sifatnya sangat sensitif jika 

diketahui/sangat rahasia,  dan lain-lain. Kriteria kerjasama yang panjang (longterm 

relationship) juga digunakan dalam penelitian tentang pemilihan pemasok oleh Thakur 

dan Anbanandam (2015) bersama kriteria umum lainnya seperti harga, kualitas, service, 

dan lain-lain. 

Kriteria delivery atau pengiriman merupakan salah satu kriteria yang umum 

disamping kriteria harga, kualitas, diskon, kemudahan pembayaran, dan lain-lain. 

Dikatakan umum karena hampir di setiap penelitian tentang pemilihan pemasok selalu 

mengikutkan kriteria tersebut sebagai pertimbangan dalam pemilihan pemasok. Bahkan 

hanya ada tiga kriteria yang paling banyak digunakan dalam penelitian pemilihan 

pemasok, yakni kriteria harga, delivery, dan kualitas (Rezaei et al., 2016; Yadav dan 

Sharma, 2016). Penelitian-penelitian yang menggunakan kriteria delivery antara lain 

Karsak dan Dursun (2015; 2016), Hashemi et al. (2015), Nia et al. (2016), Luzon dan 

El-Sayegh (2016), Fallahpour et al. (2017), Pandey et al. (2017), Luthra et al. (2017), 

Darabi dan Heydari (2016), Yadav dan Sharma (2016), Heidarzade et al. (2016), Yadav 

and Sharma (2016), dan Dweiri et al. (2016).  
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Tabel 5.1. Rangkuman justifikasi pemilihan kriteria kuantitatif 

Kriteria Literatur 

Motivasi pemasok (C1) 
Wu et al. (2016), Rezaei et al. (2014), dan De-

Araujo et al. (2015) 

Jumlah perusahaan yang 

dipasok pemasok (C2) 

Kar dan Pani (2014), Eshtehardian et al (2013), 

Dalalah et al. (2011), Bruno et al. (2012; 2016), 

Singh (2014), Polat (2015), dan Junior et al. 

(2014). 

Lama kerjasama pemasok 

dengan perusahaan lain (C3) 

Kar dan Pani (2014), Eshtehardian et al (2013), 

Dalalah et al. (2011), Bruno et al. (2012; 2016), 

dan Polat (2015). 

Usaha pemasok agar 

kerjasamanya berkelanjutan 

(C4) 

Rezaei et al. (2014), Shemsadi et al. (2011), 

Kannan and Tan (2003), Punniyamoorty et al. 

(2011; 2012), dan Thakur dan Anbanandam 

(2015). 

Kinerja delivery dari pemasok 

kepada perusahaan lain (C5) 

Karsak dan Dursun (2015; 2016), Hashemi et al. 

(2015), Nia et al. (2016), Luzon dan El-Sayegh 

(2016), Fallahpour et al. (2017), Pandey et al. 

(2017), Luthra et al. (2017), Darabi dan Heydari 

(2016), Yadav dan Sharma (2016), Heidarzade et 

al. (2016), Yadav and Sharma (2016), dan Dweiri 

et al. (2016). 

Penghargaan dari pihak luar 

yang diterima pemasok (C6) 

Kannan dan Tan (2003), Kar dan Pani (2014), 

Mohanty dan Gahan (2011). 

Rekomendasi yang dimiliki 

pemasok (C7) 

Yücenur et al. (2011), Önüt et al. (2009), Kara 

(2011), Kaur et al. (2010) dan Datta et al. (2013). 

 

Freeman dan Chen (2015) menggunakan dua kriteria yang semuanya adalah 

bagian dari delivery, yakni kriteria rata-rata pengiriman sesusai pada waktunya (on-time 

delivery rate) dan kriteria rata-rata jumlah pengiriman sesusai pada waktunya (on-time 

delivery quantity rate). Kedua kriteria tersebut dimasukkan oleh Freeman dan Chen 
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(2015) dalam satu kriteria kelas utama (first class criteria) bernama kriteria jadwal 

pengiriman (delivery schedule) bersama dengan dua kriteria yang lainnya. Meskipun 

begitu, ada juga yang menggunakan kata lain, seperti kriteria pengiriman sesuai pada 

waktunya (on time delivery) (Erginel dan Gencer, 2017; Rezaeisaray dan Damghani, 

2016; Jain et al., 2018), kriteria sesuai pada waktu pengiriman (delivery on time) (Sang 

dan Liu, 2015), kriteria waktu pengiriman (delivery time) (Zak, 2015; Polat dan Eray, 

2015; Bruno et al., 2016), kriteria kinerja pengiriman sesuai pada waktunya (on time 

delivery performance) (Han et al., 2015), kriteria pengiriman tepat waktu (just in time 

delivery) (Mohammadi et al., 2017), kriteria waktu tunggu (lead time) (Hosseini dan Al-

Khaled, 2018), kriteria rata-rata pengiriman sesuai waktu (rate of delivery in time) (Wu 

et al., 2016), kriteria pelayanan dan pengiriman (service and delivery) (Dargi et al., 

2015; Galankashi et al., 2016), kriteria kinerja pengiriman (delivery performance) (Liao 

et al., 2015), kriteria waktu penundaan/keterlambatan (delay time) (Ashtana dan Gupta, 

2015), kriteria prosentase pengiriman yang tertunda/terlambat (percentage of delay 

delivery) (Paul, 2015), kriteria keterlambatan pengiriman produk (product late delivery) 

(You et al., 2015), kriteria service yang meliputi sub kriteria pengiriman sesuai waktu 

(on time delivery) (Baneian et al., 2018). 

 

5.4. Justifikasi pemilihan kriteria kualitatif  

Ada satu kriteria kualitatif yang masuk dalam komponen faktor itikad baik 

dimana kriteria-kriteria pendukungnya pun juga bersifat kualitatif. Kriteria tersebut 

adalah “bertanggungjawab”. Kriteria tanggung jawab dari pemasok sangat sulit untuk 

diukur manakala pemasok tersebut belum pernah memasok bahan baku kepada 

perusahaan pengguna. Karena, ukuran besar dan kecilnya tanggungjawab hanya dapat 

dirasakan dampaknya oleh perusahaan pengguna jika pemasok tersebut melakukan 

kerjasama dengan perusahaan pengguna. Seberapa besar tanggungjawab pemasok 

dalam memenuhi janji selama menjadi mitra dengan perusahaan, merupakan bukti 

bahwa pemasok tersebut memiliki itikad baik.  

Adapun sub-kriteria yang menjadi penyusun dalam kriteria “bertanggungjawab” 

adalah bersedia menjaga kualitas barang, bersedia memenuhi jumlah permintaan, dan 

bersedia tepat waktu dalam pengiriman barang. Ketiga kriteria penyusun komponen 

kriteria utama “tanggungjawab” ini dapat dirasakan dampaknya oleh perusahaan 
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pengguna, manakala pemasok sudah bekerjasama dengan perusahaan pengguna. 

Pemasok yang bertanggungjawab tentunya akan senantiasa menjaga kualitas barang 

agar tidak mengecewakan perusahaan. Pemasok yang bertanggungjawab tentunya akan 

memperhatikan ketepatan dalam jumlah barang yang dikirimkan kepada perusahaan. 

Pemasok yang bertanggungjawab adalah akan selalu tepat waktu dalam mengirimkan 

barang dan tidak pernah terlambat. Ketiga kriteria penyusun komponen kriteria utama 

“tanggungjawab” ini oleh Eshtehardian et al. (2013) dijadikan sebagai kriteria 

cooperation experience with company (pengalaman bekerjasama dengan perusahaan). 

Dan memang pada ketiga komponen kriteria tersebut diataslah yang hanya dapat 

dirasakan dampaknya setelah menjadi pemasok bagi perusahaan pengguna, sehingga 

dijadikan kriteria pengalaman kerjasama. Pengalaman tersebut dijadikan sebagai kriteria 

dalam pemilihan pemasok karena sejarah pemasok (supplier’s history) memiliki 

kemungkinan berpengaruh (probably may affect) terhadap kinerjanya untuk di masa 

mendatang (his future performance) (Yücenur et al., 2011). 

Sebenarnya kriteria “tanggungjawab” beserta sub kriterianya ini sudah 

digunakan oleh beberapa literatur, namun kadangkala dengan kalimat yang berbeda 

tetapi memiliki maksud yang sama. Wu et al. (2016) dalam penelitian mereka tentang 

pemilihan pemasok, menekankan adanya kriteria ability of disruption management 

(berkemampuan mengatur gangguan). Manajemen gangguan ini dimaksudkan oleh Wu 

et al. (2016) bahwa pemasok harus memiliki kemampuan untuk menahan ketidakpastian 

dan risiko yang dapat menyebabkan gangguan. Harus ada proses perencanaan operasi 

bagi pemasok untuk mengidentifikasi dan bereaksi terhadap sumber gangguan. Ini 

adalah wujud tanggung jawab dalam arti umum yang mencerminkan kewajiban kepada 

perusahaan pengguna yang terkena dampak oleh pemasok. Ini adalah berkontribusi pada 

kredibilitas pemasok, dan dapat berfungsi sebagai pendukung hubungan bisnis yang 

amanah antara pemasok dengan perusahaan pengguna. 

Hal tersebut adalah karena gangguan yang berdampak pada kualitas, maka 

pemasok yang bertanggungjawab tentunya akan tetap mengatasi gangguan itu agar 

kualitas barang dapat terjaga, sehingga tidak mengecewakan perusahaan pengguna. 

Sama halnya pula jika gangguan yang berdampak pada naik turunnya kapasitas 

produksi, maka sebagai pemasok yang bertanggungjawab tentunya akan berusaha 

mengatasi gangguan tersebut agar ketepatan dalam jumlah barang yang dikirimkan 



61 

 

kepada perusahaan dapat tercapai. Demikian pula apabila gangguan yang berdampak 

pada pengiriman barang, maka sebagai pemasok yang bertanggungjawab akan 

menggunakan sumber dayanya sehingga gangguan itu teratasi dengan baik dan 

pengiriman barang bisa tepat waktu. Usaha-usaha tersebut diatas itu sebenarnya disebut 

dengan commitment to continuous improvement (komitmen terus menerus untuk 

memperbaiki) khususnya dalam hubungan antara pemasok dengan perusahaan 

pengguna. Sehingga Rezaei et al. (2014) menjadikan sub kriteria “commitment to 

continuous improvement” sebagai bagian dari kriteria “relationship related”. Jadi 

maksud dari komitmen terus menerus untuk memperbaiki adalah ditujukan pada 

perbaikan di relationship dengan perusahaan pengguna dan bukan untuk bidang lain. 

Tentunya perbaikan disini antara lain adalah yang sudah dijelaskan berkaitan dengan 

ability of disruption management (berkemampuan mengatur gangguan) tersebut diatas.  

Ada nama kriteria lain dengan maksud yang sama dengan Rezaei et al. (2014), 

adalah yang disampaikan oleh dari Shemsadi et al. (2011). Shemsadi et al. (2011) 

menggunakan nama kriteria usaha membangun kerjasama (effort to establish 

cooperation), yang tentunya berkaitan juga dengan ability of disruption management 

(berkemampuan mengatur gangguan) tersebut diatas. Demikian pula halnya dengan 

penelitian dari Hsu et al. (2015) yang juga menggunakan nama kriteria lain dengan 

maksud yang sama dengan kriteria ability of disruption management (berkemampuan 

mengatur gangguan). Hsu et al. (2015) menggunakan nama kriteria risk control 

(pengendalian resiko) yang didalamnya ada sub kriteria safety and protective behaviour 

during delivery (keamanan dan antisipasi selama pengiriman). Ini tentunya adalah 

wujud tanggungjawab pemasok agar senantiasa tetap mengatasi segala gangguan, baik 

yang berdampak pada kualitas barang maupun keterlambatan pengiriman, agar tidak 

mengecewakan perusahaan pengguna. Selain itu Hsu et al. (2015) juga menggunakan 

kriteria service performance yang didalamnya ada sub kriteria technique problem 

response (respon terhadap masalah teknis). Ini pun sebenarnya adalah sama dengan 

kriteria ability of disruption management (berkemampuan mengatur gangguan).  

Tanggung jawab dibangun oleh pemasok adalah untuk menciptakan suasana 

saling percaya antara pemasok dan perusahaan pengguna atau “trust”. Apabila pemasok 

sudah mendapatkan kepercayaan dari perusahaan pengguna, maka pemasok tersebut 

akan terkenal atau memiliki reputasi yang baik. Oleh sebab itu, penelitian Kaur et al. 
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(2010) menjadikan kriteria trust (kepercayaan) sebagai sub kriteria reputation 

(reputasi). Dan jika sudah terbentuk “trust”, maka akan terjadi hubungan kerjasama 

yang panjang, sehingga oleh Percin (2006), Punniyamoorty et al. (2011; 2012), Keskin 

et al. (2014), dan Thakur dan Anbanandam (2015) dimunculkan kriteria “long term 

relationship”. Karena  kuat dan suksesnya hubungan antara pemasok dengan 

perusahaan pengguna tergantung pada saling percaya (mutual trust) dan saling 

pengertian (understanding) (Percin, 2006). Sedangkan Yadav dan Sharma (2015; 2016) 

menjadikan satu nama antara “trust dan partnership” sebagai satu kriteria. Dengan 

demikian terwujud organisasi supply chain yang bekerja bersama-sama antara pemasok 

dan perusahaan pengguna. Sehingga wujud organisasi supply chain oleh Galankashi et 

al. (2016) dijadikan sebagai kriteria dengan nama “supply chain collaboration level” 

(tingkat kolaborasi rantai pasok). Sementara itu, rasa tanggungjawab pemasok oleh 

Junior et al. (2014) dijadikan sebagai kriteria “degree of cooperation and trust” (tingkat 

kerjasama dan kepercayaan). Hal ini dilakukan untuk memudahkan dalam penilaian 

kriteria oleh pengambil keputusan. Penilaiannya akan sama dengan tingkat kepentingan 

dengan skala tertentu. 

Meskipun kriteria “tanggungjawab” tersebut adalah kualitatif dan sifatnya hanya 

prediksi saja manakala dilakukan penilaian dari perusahaan pengguna sebelum pemasok 

itu terpilih, namun kriteria ini dapat dukungan dari  kriteria lainnya. Kriteria pendukung 

tersebut juga masih dalam faktor itikad baik. Kriteria itu adalah “memiliki kemampuan 

untuk beritikad baik”. Kriteria ini terdiri dari dua sub kriteria, yakni “komitmen 

pemasok” dan “dukungan teknis”. Apabila pemasok memiliki itikad baik tentunya 

didukung oleh kemampuan yang dimiliki sehingga dapat terwujud itikad tersebut. 

Komitmen pemasok adalah niat untuk berusaha selama menjalani kerjasama dengan 

perusahaan. Semakin besar komitmen pemasok, maka akan semakin besar pula usaha 

yang dilakukan pemasok tersebut dalam bekerjasama. Sehingga pemasok tersebut akan 

selalu menjaga perjanjian yang sudah disepakati dengan perusahaan. 

Kriteria memiliki kemampuan untuk beritikad baik sebenarnya dapat dikatakan 

sebagai kriteria keahlian pemasok (supplier’s expertice) karena terkait dengan ability 

atau kemampuan dari sebuah institusi semisal pemasok. Hal inilah yang melandasi 

penelitian dari Junior et al. (2014) untuk menjadikan “expertice” sebagai kriteria, 

dimana didalamnya ada sub kriteria “sourcing ability” yakni segala kemampuan sumber 
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daya yang dimiliki pemasok. Dukungan teknis adalah sumber daya sarana prasarana 

yang dimiliki atau yang bisa digunakan pemasok untuk memenuhi itikad baik tersebut. 

Apabila pemasok bersedia tepat waktu pengiriman, maka tentunya memiliki armada 

yang handal dan sarana prasarana lain yang mendukung untuk bisa tepat waktu 

pengiriman. Apabila pemasok bersedia memenuhi permintaan yang dijanjikan, maka 

harus memiliki kapasitas dan teknologi yang mencukupi. Dengan demikian, maka 

kriteria “memiliki kemampuan untuk beritikad baik” dapat dilihat dari fasilitas yang 

dimiliki oleh pemasok. Dengan demikian, keterbukaan dari pemasok untuk memberikan 

data yang mendukung dalam proses penilaian pemasok akan sangat diperlukan. 

 

Tabel 5.2. Rangkuman justifikasi pemilihan kriteria kualitatif 

Kriteria Literatur 

Bertanggungjawab 

Yücenur et al. (2011), Eshtehardian et al. (2013), 

Percin (2006), Punniyamoorty et al. (2011; 2012), 

Keskin et al. (2014), Junior et al. (2014), dan Thakur 

dan Anbanandam (2015) 

Bersedia menjaga kualitas 

barang 

Wu et al. (2016), Rezaei et al. (2014),  Shemsadi et 

al. (2011), dan Hsu et al. (2015).  

Bersedia memenuhi jumlah 

permintaan 

Wu et al. (2016), Rezaei et al. (2014), Shemsadi et al. 

(2011), dan Hsu et al. (2015).  

Bersedia tepat waktu dalam 

pengiriman barang 

Wu et al. (2016), Rezaei et al. (2014),  Shemsadi et 

al. (2011), dan Hsu et al. (2015).  

Memiliki kemampuan untuk 

beritikad baik 

Bafrooei et al. (2014), Junior et al. (2014), dan 

Keskin et al. (2014). 

Komitmen pemasok 
Bafrooei et al. (2014), Junior et al. (2014), dan 

Keskin et al. (2014). 

Dukungan teknis 
Bafrooei et al. (2014), Junior et al. (2014), dan 

Keskin et al. (2014). 

 

Dukungan teknis tersebut jika dalam penelitiannya Bafrooei et al. (2014) 

dimasukkan dalam kriteria “supplier constraint” (batasan pemasok), dimana sub 
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kriterianya adalah supplier’s capacity limit (keterbatasan kapasitas) dan supplier’s 

capability limit (keterbatasan pemasok). Adapun untuk keterbukaan dari pemasok dalam 

informasi data, maka Keskin et al. (2014) menggunakan kriteria “information sharing” 

(berbagi informasi) masuk bersama kriteria “trust” (kepercayaan). 

 

5.5. Cara memperoleh data dan penentuan score kriteria untuk penilaian 

Setelah dapat mengidentifikasi kritera apa saja yang akan digunakan dalam 

penilaian pemasok, maka tentunya diperlukan data dari pemasok yang terkait dengan 

tiap kriteria yang menjadi pertimbangan dalam pemilihan pemasok tersebut. Sehingga 

dengan demikian, data tersebut akan menjadi dasar dalam memberikan score terhadap 

masing-masing kriteria untuk tiap pemasok. Adapun cara yang digunakan dalam 

pengambilan data tersebut adalah melalui kuesioner. Pertimbangan dengan melakukan 

pemberian kuesioner tersebut adalah karena dirasa lebih praktis dan cepat untuk 

langsung dapat diketahui data pemasok di masing-masing kriteria. Data tentang kriteria 

yang pertama (C1) yakni motivasi pemasok diperoleh dengan menggunakan pertanyaan 

permintaan penyebutan motivasi apa saja yang mendasari pemasok untuk bersedia 

menjadi pemasok bahan baku bagi perusahaan pengguna. Validasi terhadap jawaban 

dari pemasok berkaitan dengan motivasinya adalah dengan melihat visi dan misi yang 

dimiliki oleh pemasok tersebut. Validasi tersebut untuk melihat sejauh mana relevansi 

antara jawaban dalam kriteria motivasi dengan visi dan misi pemasok. Apakah motivasi 

pemasok tersebut sejalan dengan visi dan misinya atau tidak. 

Data tentang kriteria yang kedua (C2) yakni jumlah kerjasama pemasok 

diperoleh dengan menggunakan pertanyaan permintaan penyebutan perusahaan mana 

saja yang pernah dipasok bahan baku oleh pemasok. Validasi terhadap jawaban dari 

pemasok berkaitan dengan jumlah kerjasama adalah dengan melihat pengalaman 

kerjasama atau perusahaan apa saja yang telah menggunakan pemasok selama ini. Data 

untuk validasi ini sudah ada dalam situs masing-masing pemasok. Validasi tersebut 

untuk melihat seberapa banyak prosentase kesamaan antara jawaban dalam kriteria 

jumlah kerjasama dengan tampilan pengalaman pemasok di dalam situsnya. Apakah 

jawaban jumlah kerjasama pemasok tersebut sudah sesuai atau tidak dengan 

pengalaman yang sebenarnya. 

Data tentang kriteria yang ketiga (C3) yakni lama kerjasama pemasok diperoleh 

dengan menggunakan pertanyaan permintaan penyebutan berapa lama pemasok diminta 
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oleh perusahaan pengguna lain untuk memasok bahan bakunya atau berapa lama 

kerjasama antara pemasok dengan perusahaan pengguna tersebut berlangsung. Validasi 

terhadap jawaban dari pemasok berkaitan dengan lama kerjasama adalah dengan 

melihat di tahun berapa mulai dilakukan kerjasama dengan perusahaan lain yang telah 

menggunakan pemasok. Data untuk validasi ini sudah ada dalam situs masing-masing 

pemasok. Validasi tersebut untuk melihat seberapa banyak prosentase kesamaan antara 

jawaban dalam kriteria lama kerjasama dengan yang ditampilkan di situsnya. Apakah 

jawaban lama kerjasama pemasok tersebut sudah sesuai atau tidak dengan tahun-tahun 

kerjasama yang sebenarnya. 

Data tentang kriteria yang keempat (C4) yakni bagaimana usaha pemasok untuk 

menjaga kerjasama dengan perusahaan pengguna, diperoleh dengan menggunakan 

pertanyaan permintaan penyebutan usaha apa saja yang pemasok lakukan selama ini 

untuk agar tetap menjadi pemasok bagi perusahaan pengguna atau agar supaya 

kerjasama tersebut dapat berlangsung lama. Validasi terhadap jawaban dari pemasok 

berkaitan dengan usaha yang dilakukan pemasok untuk menjaga kerjasama adalah 

dengan melihat bukti dokumen yang berkaitan dengan usaha tersebut. Dokumen 

tersebut bisa saja dalam bentuk video atau foto maupun bentuk piagam atau yang 

lainnya. Data untuk validasi ini sudah ada di pemasok dan kadang kala ditampilkan 

dalam situs masing-masing pemasok. Validasi tersebut adalah untuk melihat seberapa 

banyak jawaban dalam kriteria usaha untuk menjaga kerjasama itu memiliki kesamaan 

dengan bukti dokumen yang ada di masing-masing pemasok. Apakah jawaban usaha 

menjaga kerjasama tersebut sudah sesuai bukti dokumen yang sebenarnya. 

Data tentang kriteria yang kelima (C5) yakni delivery selama kerjasama antara 

pemasok dan perusahaan pengguna diperoleh dengan menggunakan pertanyaan 

permintaan penyebutan berapa lama waktu pengiriman dari pemasok untuk memasok 

bahan baku kepada perusahaan pengguna. Validasi terhadap jawaban dari pemasok 

berkaitan dengan lama delivery adalah dengan melihat rician invoice barang yang 

diminta perusahaan pengguna serta data receipt yang mendapatkan legalisasi dari 

perusahaan pengguna. Data untuk validasi ini sudah ada dalam sistem informasi yang 

ada di departemen purchasing di masing-masing pemasok. Validasi tersebut untuk 

melihat seberapa banyak prosentase kesamaan antara jawaban dalam kriteria lama 
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delivery dengan yang ada dalam sistem informasi purchasing. Apakah jawaban lama 

delivery pemasok tersebut sudah sesuai atau tidak dengan yang sebenarnya. 

 

Tabel 5.3. Cara memperoleh data dan validasinya 

No Kriteria Cara memperoleh data Validasi 

1 Motivasi (C1) Kuesioner item pertanyaan 

permintaan penyebutan 

motivasi apa saja yang 

mendasari pemasok untuk 

bersedia menjadi pemasok 

bahan baku bagi 

perusahaan pengguna. 

Dengan melihat visi dan misi 

pemasok. Validasi untuk melihat 

sejauh mana relevansi antara 

jawaban item motivasi dengan visi 

dan misi pemasok. Apakah 

motivasi pemasok tersebut sejalan 

dengan visi dan misinya atau tidak. 

2 Jumlah 

kerjasama 

pemasok (C2) 

Kuesioner item pertanyaan 

permintaan penyebutan 

perusahaan mana saja 

yang pernah dipasok 

bahan baku oleh pemasok. 

Dengan melihat data pengalaman 

kerjasama yang ada di dalam situs 

pemasok. Validasi untuk melihat 

seberapa banyak prosentase 

kesamaan antara jawaban jumlah 

kerjasama dengan tampilan yang 

ada dalam situsnya. Jumlah 

kerjasama ditampilkan di situs 

pemasok adalah untuk tujuan 

promosi. 

3 Lama 

kerjasama 

pemasok (C3) 

Kuesioner item pertanyaan 

permintaan penyebutan 

berapa lama pemasok 

memasok bahan baku atau 

kerjasama dengan 

perusahaan pengguna. 

Dengan melihat data tahun mulai 

bekerjasama dengan perusahaan 

lain yang ada dalam situs pemasok. 

Validasi untuk melihat seberapa 

banyak prosentase kesamaan antara 

jawaban lama kerjasama dengan 

yang ditampilkan di situsnya.  

4 Usaha 

pemasok 

untuk menjaga 

kerjasama 

dengan 

perusahaan 

pengguna (C4) 

Kuesioner item 

permintaan penyebutan 

usaha apa saja yang 

pemasok lakukan agar 

tetap menjadi pemasok 

bagi perusahaan pengguna 

atau agar supaya 

kerjasama tersebut dapat 

berlangsung lama. 

Dengan melihat bukti dokumen 

yang berkaitan dengan usaha 

tersebut, bisa video atau foto 

maupun bentuk piagam atau yang 

lainnya, yang kadang kala 

ditampilkan dalam situs pemasok 

untuk promosi. Validasi untuk 

melihat seberapa banyak jawaban 

dalam kriteria usaha untuk menjaga 

kerjasama itu memiliki kesamaan 

dengan bukti dokumen yang ada di 

pemasok.  
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Tabel 5.3. lanjutan 

No Kriteria Cara memperoleh data Validasi 

5 Delivery 

selama 

kerjasama 

antara 

pemasok dan 

perusahaan 

pengguna (C5) 

Kuesioner item pertanyaan 

permintaan penyebutan 

berapa lama waktu 

pengiriman dari pemasok 

untuk memasok bahan 

baku kepada perusahaan 

pengguna. 

Dengan melihat rician invoice 

barang yang diminta perusahaan 

pengguna dan data receipt yang ada 

dalam sistem informasi di 

departemen purchasing. Validasi 

untuk melihat seberapa banyak 

prosentase kesamaan antara 

jawaban lama delivery dengan yang 

ada dalam sistem informasi 

purchasing.  

6 Penghargaan 

yang pernah 

diterima 

pemasok dari 

pihak eksternal 

(C6). 

Kuesioner item pertanyaan 

penyebutan penghargaan 

apa saja yang dimiliki 

pemasok. 

Dengan melihat bukti dokumen 

yang berkaitan dengan penghargaan 

tersebut bisa dalam bentuk 

sertifikat atau video dan foto 

maupun bentuk piagam atau yang 

lainnya. Data ada di pemasok dan 

kadang kala ditampilkan dalam 

situs sebagai promosi pemasok. 

Validasi untuk melihat seberapa 

banyak jawaban penghargaan yang 

dimiliki pemasok sama dengan 

bukti dokumen yang ada. 

7 Referensi yang 

dimiliki 

pemasok dari 

pihak lain 

(C6). 

Pemasok menunjukkan 

bukti surat keterangan 

yang berisi tentang 

rekomendasi dari pihak 

luar bahwa pemasok yang 

bersangkutan layak diajak 

kerjasama. 

Dengan melihat bukti fisik surat 

keterangan rekomendasi dari pihak 

luar, tentang kesesuaian sumber 

pemberi rekomendasi dan nama 

dan kedudukan pemasok yang 

diberi rekomendasi. 

 

Data tentang kriteria yang keenam (C6) yakni penghargaan yang pernah diterima 

pemasok dari pihak eksternal. Penghargaan dari pihak eksternal dapat berupa sertifikat 

atau bentuk dokumen lain yang menyatakan adanya pengakuan terhadap prestasi yang 

dimiliki oleh pemasok berdasarkan penilaian dari pihak yang memberi penghargaan. 

Pemberi penghargaan kepada pemasok dapat saja berasal dari lembaga independen 

penilai dalam aspek tertentu, misalkan saja aspek lingkungan. Lembaga lain yang dapat 

memberikan penghargaan adalah instansi kedinasan tertentu milik pemerintah yang 

menilai salah satu bidang kajian yang menjadi pekerjaan dari dinas tersebut. Validasi 

terhadap jawaban dari pemasok berkaitan dengan penghargaan yang dimiliki pemasok 

adalah dengan melihat bukti dokumen yang berkaitan dengan penghargaan tersebut. 
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Dokumen tersebut bisa saja dalam bentuk sertifikat atau video dan foto maupun bentuk 

piagam atau yang lainnya. Data untuk validasi ini sudah ada di pemasok dan kadang 

kala ditampilkan dalam situs masing-masing pemasok. Validasi tersebut adalah untuk 

melihat seberapa banyak jawaban dalam kriteria penghargaan yang dimiliki pemasok, 

sudah sesuai dan sama dengan bukti dokumen yang ada di masing-masing pemasok. 

Apakah jawaban penghargaan yang dimiliki tersebut sudah sesuai bukti dokumen yang 

sebenarnya. 

Data tentang kriteria yang ketujuh (C7) yakni referensi dari pihak lain bagi 

pemasok. Pihak lain yang memberikan referensi bagi pemasok tersebut dapat saja 

berasal dari pemerintah daerah atau pemerintah pusat disebabkan karena pemasok 

tersebut mungkin saja adalah sebuah perusahaan miliki pemerintah daerah atau 

pemerintah pusat. Selain itu dapat pula beraal dari perusahaan lain yang memiilki 

hubungan dengan pemasok, misalkan saja karena pemasok tersebut adalah anak 

perusahaan dari perusahaan yang memberikan referensi. Referensi yang lain bisa saja 

berasal dari perusahaan pengguna yang merasa puas selama bekerja sama dengan 

pemasok tersebut sehingga merasa perlu untuk mereferensikan kepada perusahaan 

pengguna yang lain. Validasi terhadap jawaban dari pemasok berkaitan dengan referensi 

yang dimiliki pemasok adalah dengan melihat bukti dokumen yang berkaitan dengan 

referensi tersebut. Dokumen tersebut biasanya dalam bentuk surat keterangan 

rekomendasi atau referensi. Data untuk validasi ini sudah ada di pemasok dan kadang 

kala ditampilkan dalam situs masing-masing pemasok. Validasi tersebut adalah untuk 

melihat seberapa banyak jawaban dalam kriteria referensi yang dimiliki pemasok, sudah 

sesuai dan sama dengan bukti dokumen yang ada di masing-masing pemasok. Apakah 

jawaban referensi yang dimiliki tersebut sudah sesuai bukti dokumen yang sebenarnya. 

Uraian tentang cara memperoleh data secara praktis dan bagaimana cara 

memvalidasinya dapat dirangkum dalam Tabel 5.3. 

Pemberian score untuk tiap kriteria yang menjadi pertimbangan dalam 

pemilihan pemasok menyesuaikan kinerja pemasok dari tiap kriteria tersebut. Kinerja 

tiap kriteria dapat dilihat dari seberapa baik dan atau banyak data yang dimiliki oleh 

pemasok tersebut. Ukuran seberapa baik itu jika untuk data dari kriteria delivery 

terhadap perusahaan pengguna lain yang pernah dipasok. Sedangkan seberapa banyak 

itu untuk data dari kriteria yang lainnya. Kinerja dari tiap kriteria yang dimiliki pemasok 
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inilah yang akan menjadi dasar dalam penilain oleh perusahaan pengguna. Adapun 

rincian sebagai dasar untuk penilaian ada dalam Tabel 5.4. Dari Tabel 5.4 dapat dilihat 

bahwa apabila salah satu pemasok hanya memiliki satu motivasi saja yang mendorong 

pemasok tersebut berkeinginan untuk menjadi pemasok bahan baku di perusahaan 

pengguna, maka score yang diperoleh adalah dua. Namun apabila pemasok memiliki 

lima motivasi atau bahkan lebih yang menjadi pendorong bagi pemasok itu untuk ingin 

menjadi pemasok bahan baku di perusahaan pengguna, maka score yang diperoleh 

adalah paling tinggi yakni sepuluh. Sedangkan score antara dua dengan sepuluh adalah 

empat, enam, dan delapan. Masing-masing adalah jika pemasok memiliki dua motivasi 

atau tiga motivasi atau empat motivasi saja yang menjadi pendorong bagi pemasok itu 

untuk ingin menjadi pemasok bahan baku bagi perusahaan pengguna.  

 

Tabel 5.4. Dasar penilaian kriteria 

Motivasi (C1)  0 1 2 3 4 ≥5 

 Score 0 2 4 6 8 10 

Jumlah kerjasama (C2) 0 1 2 3 4 ≥5 

 Score 0 2 4 6 8 10 

Rata-rata lama kerjasama (C3) 

(tahun) 
0 1 2 3 4 ≥5 

 Score 0 2 4 6 8 10 

Cara menjaga kerjasama (C4) 0 1 2 3 4 ≥5 

 Score 0 2 4 6 8 10 

Rata-rata sejarah 

delivery (C5)(hari) 
 >5 

5≥x>

4 

4≥x>

3 

3≥x>

2 

2≥x>

1 
≤1 

 Score 0 2 4 6 8 10 

Jumlah penghargaan 

(C6) 
 0 1 2 3 4 ≥5 

 Score 0 2 4 6 8 10 

Jumlah rekomendasi 

(C7) 
 0 1 2 3 4 ≥5 

 Score 0 2 4 6 8 10 
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Adapun untuk kriteria jumlah kerjasama yang dimiliki pemasok juga memiliki 

score secara berurutan berdasarkan pada peningkatan jumlah kerjasama. Jika salah satu 

pemasok selama ini hanya memiliki satu perusahaan pengguna lain yang pernah dipasok 

oleh pemasok tersebut, maka score yang diperoleh adalah dua. Namun apabila pemasok 

selama ini pernah memiliki lima perusahaan pengguna lain yang pernah dipasok oleh 

pemasok tersebut atau bahkan lebih lebih banyak lagi, maka score yang diperoleh 

adalah paling tinggi yakni sepuluh. Sedangkan score antara dua dengan sepuluh adalah 

empat, enam, dan delapan. Masing-masing adalah jika pemasok selama ini pernah 

memiliki dua atau tiga atau empat saja perusahaan pengguna lain yang pernah dipasok 

oleh pemasok tersebut. Alasan semakin banyak kerjasama yang dimiliki pemasok maka 

akan diberi score tinggi adalah bahwa jika pemasok memiliki banyak kerjasama maka 

itu berarti semakin banyak perusahaan pengguna yang percaya terhadap pemasok 

tersebut dan itu berarti pemasok yang bersangkutan memiliki reputasi yang baik. 

Selain penilaian dari jumlah kerjasama, tiap pemasok juga dinilai dari aspek 

lamanya kerjasama tersebut. Artinya bahwa semakin lama salah satu pemasok dalam 

memasok bahan baku ke perusahaan pengguna lain, maka akan semakin baik karena 

dianggap dapat dipercaya. Oleh karena itu, kriteria lama kerjasama dengan perusahaan 

pengguna lain dirancang memiliki score berkorelasi linier dengan penambahan lamanya 

kerjasama. Artinya bahwa, semakin lama kerjasama antara pemasok dengan perusahaan 

pengguna lain, maka semakin besar pula score yang dimiliki pemasok tersebut. Jika 

salah satu pemasok pernah bekerja sama dengan perusahaan pengguna lain hanya satu 

tahun, maka score yang diperoleh adalah dua. Namun apabila pemasok pernah bekerja 

sama dengan perusahaan pengguna lain rata-ratanya adalah sekitar lima tahun atau 

bahkan lebih lebih lama lagi, maka score yang diperoleh adalah paling tinggi yakni 

sepuluh. Sedangkan score antara dua dengan sepuluh adalah empat, enam, dan delapan. 

Masing-masing adalah jika pemasok selama ini memiliki rata-rata kerjasama dua atau 

tiga atau empat tahun dengan perusahaan pengguna lain. 

Penilaian selanjutnya adalah kriteria rata-rata sejarah delivery. Pengalaman 

pemasok selama memasok perusahaan pengguna lain harus dinilai, karena menyangkut 

reputasi pemasok tersebut. Apabila salah satu pemasok tersebut sering terlambat dalam 

mengirimkan barang kepada perusahaan pengguna lain, maka nilainya akan rendah. 

Demikian pula sebaliknya, apabila salah satu pemasok tersebut sering tepat waktu 
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dalam mengirimkan barang kepada perusahaan pengguna, maka nilainya akan tinggi. 

Namun, apabila semua pemasok sama-sama terlambat dalam mengirimkan barang 

kepada perusahaan pengguna lain, maka ukuran penilaiannya adalah rata-rata sejarah 

delivery yang paling kecil adalah yang paling baik. Oleh sebab itu, dalam penilaian ini, 

maka digunakan prinsip yang berbeda dengan penilaian-penilaian pada kriteria yang 

sebelumnya. Kalau pada kriteria yang sebelumnya adalah prinsip korelasi linier positif, 

yakni semakin banyak akan semakin tinggi nilainya, maka untuk kriteria rata-rata 

sejarah delivery adalah semakin kecil akan semakin tinggi nilainya. Dalam Tabel 5.4 

dapat dilihat bahwa jika salah satu pemasok memiliki rata-rata sejarah delivery selama 

lima hari atau lebih akan dinilai paling kecil, yakni nol. Namun jika salah satu pemasok 

memiliki rata-rata sejarah delivery selama satu hari atau kurang akan dinilai paling 

tinggi, yakni sepuluh. Sedangkan score antara nol dengan sepuluh adalah dua, empat, 

enam, dan delapan. Masing-masing adalah jika pemasok selama ini memiliki rata-rata 

sejarah delivery selama satu hari atau dua hari atau tiga hari atau empat hari selama 

memasok barang ke perusahaan pengguna lain. Satuan delivery digunakan hari dengan 

alasan bahwa kondisi lalu lintas darat di Indonesia khususnya melalui jalan raya tidak 

bisa diukur tepat dalam satuan jam karena variasinya sangat besar. Dengan demikian 

untuk mempermudah dalam pengambilan data, maka digunakan satuan hari.  

Ada dua kriteria lain yang juga masuk dalam daftar penilaian, yakni kriteria 

jumlah penghargaan dan kriteria jumlah rekomendasi. Kedua kriteria memiliki prinsip 

yang sama, yakni semakin banyak jumlah yang dimiliki salah satu pemasok untuk 

kedua kriteria tersebut, maka akan memiliki nilai score yang semakin tinggi bagi 

pemasok itu. Hal ini dikarenakan bahwa jika salah satu pemasok mendapatkan lebih 

banyak penghargaan dan rekomendasi dari pihak lain, maka itu berarti bahwa pemasok 

tersebut lebih dikenal reputasi baiknya di banyak perusahaan pengguna. Berbeda 

kondisinya jika sebuah pemasok yang minim sekali penghargaan dan rekomendasi atau 

bahkan tidak memiliki sama sekali penghargaan dan rekomendasi dari pihak lain, maka 

itu berarti bahwa pemasok tersebut kurang dikenal di banyak perusahaan pengguna. 

Sehingga aspek reputasi terkenal baiknya tersebut harus diberi score yang lebih tinggi 

dibandingkan jika belum begitu dikenal baiknya. Pihak yang memberi penghargaan 

kepada pemasok kadangkala adalah dari lembaga independen penilai dalam aspek 

tertentu, misalkan saja aspek lingkungan. Selain itu, lembaga lain yang juga punya andil 
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dalam memberikan penghargaan adalah pemerintah dengan melalui instansi 

kedinasannya yang menilai salah satu bidang kajian yang menjadi pekerjaan dari dinas 

tersebut. 

Score tertinggi di kriteria jumlah penghargaan adalah sepuluh, dimana untuk 

mendapatkan perolehan score ini satu pemasok harus memiliki rekomendasi sebanyak 

minimal lima atau lebih. Sedangkan nilai score terendahnya adalah nol apabila pemasok 

tidak dapat menunjukkan minimal satu surat rekomendasi kepada pihak perusahaan 

pengguna. Demikian pula di dalam kriteria jumlah penghargaan dari pihak eksternal, 

maka score tertinggi adalah juga bernilai sepuluh. Adapun untuk mendapatkan 

perolehan score ini, maka satu pemasok harus memiliki surat penghargaan dari pihak 

eksternal sebanyak minimal lima atau lebih. Sedangkan nilai score terendah untuk 

kriteria jumlah penghargaan dari pihak eksternal adalah nol apabila pemasok tidak 

memiliki satupun surat penghargaan dari pihak eksternal manapun. Apabila pemasok 

memiliki satu atau dua atau tiga atau empat surat penghargaan dari pihak eksternal, 

maka score yang dia peroleh adalah dua atau empat atau enam atau delapan.  

Apabila semua kriteria tersebut sudah ditentukan score-nya untuk masing-

masing pemasok, maka total score dari masing-masing pemasok dihitung dengan 

menggunakan persamaan (4-2). Tiap score itu kemudian dikalikan dengan bobot kriteria 

yang bersesuaian dengan score tadi. Untuk score dari kriteria motivasi maka harus 

dikalikan dengan bobot kriteria motivasi. Score dari kriteria jumlah kerjasama, dan 

kriteria lama kerjasama, masing-masing juga harus dikalikan dengan bobot kriteria 

jumlah kerjasama dan bobot kriteria lama kerjasama. Demikian pula dengan score dari 

kriteria cara menjaga kerjasama, kriteria sejarah rata-rata delivery, kriteria jumlah 

penghargaan, dan kriteria jumlah rekomendasi, juga dikalikan dengan bobot dari 

masing-masing kriterianya. Hasil perkalian antara score tiap kriteria dengan bobot 

kriterianya kemudian dijumlahkan untuk masing-masing pemasok. Dengan demikian 

akan terlihat mana pemasok yang memiliki total score tertinggi dan mana pemasok yang 

memiliki total score terendah. Penilaian tersebut dari formulir angket para pengambil 

keputusan akan menjadi pertimbangan dalam penetapan pemilihan pemasok bagi 

perusahaan. 
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5.6. Merancang metode usulan melalui perbaikan matrik perbandingan 

Penelitian ini mengusulkan perbaikan metode lama dengan cara melalui 

tambahan langkah sebelum penentuan matriks perbandingan berpasangan (pairwise 

comparison matrix). Secara lengkap tahapan dalam metode usulan dapat dilihat pada 

Gambar 5.8. Berdasarkan pada gambar tersebut, langkah pertama adalah penilaian 

tingkat kepentingan dari tiap kriteria terhadap pemilihan pemasok yang dilakukan oleh 

pakar atau pengambil keputusan. Para pakar atau pengambil keputusan akan diminta 

untuk mengisi penilaian terhadap seberapa besar tingkat kepentingan dari tiap kriteria 

terhadap pemilihan pemasok. Penilaian dari pakar atau pengambil keputusan ini 

mengikuti tingkat kepentingan yang telah ditetapkan. Tingkat kepentingan sebuah 

kriteria terhadap pemilihan pemasok dapat dilihat pada Tabel 5.5. Apabila suatu kriteria 

dianggap “mutlak penting” jika dijadikan pertimbangan dalam pemilihan pemasok, 

maka pengambil keputusan akan memberikan penilaian angka tertinggi, yakni angka 

sembilan. Namun, jika suatu kriteria dianggap belum begitu “mutlak penting” untuk 

dijadikan pertimbangan dalam pemilihan pemasok, maka pengambil keputusan bisa saja 

memberikan penilaian dibawah angka tertinggi tersebut, yakni angka delapan atau tujuh.  

Kedua angka tersebut, jika diwujudkan dalam kata-kata adalah “amat sangat 

penting” dan “sungguh amat sangat penting”. Akan tetapi, jika pengambil keputusan 

menilai suatu kriteria itu tidaklah sangat penting, tetapi memang harus diikutkan sebagai 

pertimbangan dalam pemilihan pemasok, maka pengambil keputusan bisa saja 

memberikan angka penilaian hanya “cukup penting” atau “penting” saja. Kedua 

penilaian “cukup penting” atau “penting” tersebut dikonversikan dalam bentuk angka 4 

dan 5. Demikian pula jika seorang pengambil keputusan menilai bahwa suatu kriteria itu 

tidak perlu dimasukkan sebagai pertimbangan dalam pemilihan pemasok, maka angka 

penilaiannya adalah nol. Namun, jika pengambil keputusan menilai bahwa suatu kriteria 

tersebut masih dapat dijadikan pertimbangan dalam pemilihan pemasok tetapi hanya 

sedikit sekali kontribusinya, maka bisa saja pengambil keputusan memberikan angka 

satu, dua, atau tiga. Ketiganya memiliki bentuk harfiah “amat sangat sedikit penting”, 

“sangat sedikit penting” dan “sedikit penting”. Tingkat kontribusi ini mengikuti model 

dari Saaty (2008) dengan sedikit penyesuaian.  
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Table 5.5. Tingkat kepentingan kriteria terhadap pemilihan pemasok 

 

Tingkat kontribusi Definisi 

0 Tidak penting 

1 Amat Sangat sedikit penting 

2 Sangat sedikit penting 

3 Sedikit penting 

4 Cukup Penting 

5 Penting 

6 Sangat penting 

7 Amat sangat penting 

8 Sungguh amat sangat penting 

9 Mutlak penting 

 

 

Pada langkah pertama dapat pula dilakukan dengan perbandingan berpasangan 

hanya untuk kriteria tertentu secara berurutan. Misalkan jika terdapat n kriteria, maka 

yang perlu dibandingkan adalah kriteria pertama (C1) dibandingkan tingkat 

kepentingannya dalam pemilihan pemasok dengan kriteria yang kedua (C2), kriteria 

yang kedua (C2) dibandingkan tingkat kepentingannya dalam pemilihan pemasok 

dengan kriteria yang ketiga (C3), kriteria ketiga (C3) dibandingkan tingkat 

kepentingannya dalam pemilihan pemasok dengan kriteria yang keempat (C4) dan 

seterusnya hingga sampai dengan perbandingan antara kriteria yang terakhir (Cn) 

dibandingkan tingkat kepentingannya dalam pemilihan pemasok dengan kriteria yang 

sebelumnya (Cn-1). Dengan demikian, maka perbandingan berpasangan untuk kriteria 

yang lainnya akan dapat ditentukan dengan menggunakan sederhana seperti yang telah 

dijelaskan dalam Bab III. Namun dalam implementasinya, kadangkala di industri cara 

perbandingan antar kriteria cenderung untuk tidak dipilih karena masalah teknis saja. 

Kebanyakan para pengambil keputusan hanya ingin simple saja dengan menyebutkan 

beberapa kriteria secara berurutan tanpa dibandingkan satu sama lain. Keinginan ini 

diakomodasi di dalam langkah pertama dengan menganggap bahwa para pengambil 

keputusan memberikan urutan tingkat kepentingan dari tiap kriteria terhadap pemilihan 

pemasok. Penyebutan kriteria yang pertama itu dianggap sebagai kriteria terpenting atau 

paling penting, kemudian untuk kriteria berikutnya menyesuaikan tingkat 

kepentingannya.  
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Pengambil keputusan memberikan penilaian tingkat kepentingan dari tiap kriteria jika 
digunakan dalam pemilihan pemasok. 

MULAI

Penilaian dari pakar atau pengambil keputusan ini mengikuti tingkat kontribusi yang telah 
ditetapkan. Tingkat kontribusi tersebut antara angka 0 sampai dengan angka 9. Angka-angka 
tersebut menunjukkan derajad kepentingan. Angka 0 berarti tidak penting. Angka 1 berarti 
amat sangat sedikit penting. Angka 2 berarti sangat sedikit penting. Angka 3 berarti sangat 

sedikit penting. Angka 4 berarti cukup penting. Angka 5 berarti penting. Angka 6 berarti 
sangat penting. Angka 7 berarti amat sangat penting. Angka 8 berarti sungguh amat sangat 

penting. Angka 9 berarti mutlak penting.

Menentukan perbandingan berpasangan antar kriteria

Apabila nilai tingkat kepentingan kriteria Ci terhadap pemilihan pemasok adalah Xi dan jika 
nilai tingkat kepentingan kriteria Cj terhadap pemilihan pemasok adalah Xj, maka nilai 

perbandingan antar kriteria Ci dengan Cj adalah Xi/Xj. Sehingga elemen matrik aij dalam matrik 
perbandingan berpasangannya adalah Xi/Xj.

Menormalisasikan matrik perbandingan berpasangan. 

Prinsip pembuatan matrik yang dinormalisasi adalah dengan cara membagi tiap elemen 
matrik yang ada pada matrik perbandingan berpasangan dengan hasil jumlah tiap elemen 

matrik dalam satu kolom yang sama.

SELESAI

Menentukan bobot relatif tiap kriteria. 

Bobot untuk kriteria pertama atau W1 diperoleh dengan cara menjumlahkan semua elemen 
matrik dalam matrik yang dinormalisasi pada baris pertama, kemudian dibagi dengan 

banyaknya kriteria. Demikian pula untuk bobot untuk kriteria kedua atau W2 juga diperoleh 
dengan cara yang sama, yakni menjumlahkan semua elemen matrik dalam matrik yang 
dinormalisasi pada baris kedua, kemudian dibagi dengan banyaknya kriteria. Demikian 

seterusnya hingga sampai pada bobot untuk kriteria terakhir atau Wn diperoleh dengan cara 
menjumlahkan semua elemen matrik dalam matrik yang dinormalisasi pada baris terakhir 

(baris ke-n), kemudian dibagi dengan banyaknya kriteria.

 
 

Gambar 5.8. Langkah-langkah dalam metode usulan 
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Setelah penilaian tingkat kepentingan tiap kriteria dalam pemilihan pemasok, 

maka langkah kedua adalah melakukan perbandingan antar kriteria berdasarkan pada 

nilai tingkat kepentingan tiap kriteria dalam pemilihan pemasok tersebut. Dengan 

demikian, akan terbentuk matriks perbandingan berpasangan, dimana nilai-nilainya 

akan selalu konstan. Apabila nilai tingkat kepentingan kriteria C1 terhadap pemilihan 

pemasok adalah X1 dan jika nilai tingkat kepentingan kriteria C2 terhadap pemilihan 

pemasok adalah X2, maka nilai perbandingan antar kriteria C1 dengan C2 adalah X1/X2. 

Sehingga elemen matrik a12 dalam matrik perbandingan berpasangannya adalah X1/X2. 

Demikian pula jika nilai tingkat kepentingan kriteria C2 terhadap pemilihan pemasok 

adalah X2 dan jika nilai tingkat kepentingan kriteria C3 terhadap pemilihan pemasok 

adalah X3, maka nilai perbandingan antara kriteria C2 dengan C3 adalah X2/X3. Sehingga 

elemen matrik a23 dalam matrik perbandingan berpasangannya adalah X2/X3. Demikian 

seterusnya, sehingga dapat dibuat bentuk umum bahwa apabila nilai tingkat kepentingan 

kriteria Ci terhadap pemilihan pemasok adalah Xi dan jika nilai tingkat kepentingan 

kriteria Cj terhadap pemilihan pemasok adalah Xj, maka nilai perbandingan antara 

kriteria Ci dengan Cj adalah Xi/Xj. Sehingga elemen matrik aij dalam matrik 

perbandingan berpasangannya adalah Xi/Xj. 

Langkah ketiga adalah menormalisasi matrik perbandingan berpasangan yang 

sudah terbentuk di tahap sebelumnya. Prinsip pembuatan matrik yang dinormalisasi 

adalah sama dengan cara di dalam metode yang lama, yakni dengan cara membagi tiap 

elemen matrik yang ada pada matrik perbandingan berpasangan dengan hasil jumlah 

tiap elemen matrik dalam satu kolom yang sama. Persamaan untuk membuat matrik 

yang dinormalisasi dapat dilihat dalam persamaan (2-4) (Saaty, 2006). Apabila matrik 

yang dinormalisasi sudah diperoleh, maka langkah keempat sudah dapat dilakukan. 

Langkah terakhir ini adalah menentukan bobot relatif. Seperti halnya dengan cara 

metode yang lama, maka bobot untuk kriteria pertama atau W1 diperoleh dengan cara 

menjumlahkan semua elemen matrik dalam matrik yang dinormalisasi pada baris 

pertama, kemudian dibagi dengan banyaknya kriteria. Demikian pula untuk bobot untuk 

kriteria kedua atau W2 juga diperoleh dengan cara yang sama, yakni menjumlahkan 

semua elemen matrik dalam matrik yang dinormalisasi pada baris kedua, kemudian 

dibagi dengan banyaknya kriteria. Demikian seterusnya hingga sampai pada bobot 

untuk kriteria terakhir atau Wn diperoleh dengan cara menjumlahkan semua elemen 
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matrik dalam matrik yang dinormalisasi pada baris terakhir (baris ke-n), kemudian 

dibagi dengan banyaknya kriteria. Persamaan untuk membuat matrik bobot relatif dari 

tiap kriteria dapat dilihat pada persamaan (2-5) (Saaty, 2006). 

 

Pengambil keputusan menentukan daftar kriteria apa saja yang dianggap berpengaruh dalam 
pemilihan pemasok. 

MULAI

Pengambil keputusan bisa saja langsung menuliskan kriteria beserta urutannya mulai dari 
yang paling penting sampai dengan yang paling tidak penting jika digunakan sebagai dasar 
dalam pemilihan pemasok. Bisa juga pengambil keputusan tersebut hanya cukup menulis 
beberapa kriteria yang dianggap berpengaruh dalam pemilihan pemasok secara terurut 

dengan sendirinya. Hal ini terjadi karena spontanitas dari pengambil keputusan yang biasanya 
akan menyebutkan kriteria yang paling penting atau yang lebih penting terlebih dahulu baru 

kemudian berfikir untuk mengikutkan kriteria lainnya secara berurutan.

Memberikan nilai tingkat kepentingan dari tiap kriteria yang sudah diinputkan oleh 
pengambil keputusan jika dijadikan pertimbangan dalam pemilihan pemasok

Prinsip dalam pemberian nilai tingkat kepentingan dalam pemilihan pemasok oleh tiap 
kriteria adalah dengan prinsip terbalik. Artinya adalah bahwa jika suatu kriteria itu 

ditempatkan pada posisi tertinggi maka kriteria tersebut akan memiliki nilai yang paling 
tinggi, yakni dengan nilai angka n jika banyaknya kriteria yang didaftar oleh pengambil 

keputusan ada sebanyak n kriteria. Sedangkan pada kriteria dengan urutan kedua dan ketiga 
akan memiliki nilai angka n-1 dan n-2, demikian seterusnya sampai dengan kriteria terakhir 

akan mendapatkan nilai angka 1.

Menentukan bobot relatif tiap kriteria. 

Bobot untuk kriteria pertama atau W1 diperoleh dengan cara menjumlahkan semua elemen 
matrik dalam matrik yang dinormalisasi pada baris pertama, kemudian dibagi dengan 

banyaknya kriteria. Demikian pula untuk bobot untuk kriteria kedua atau W2 juga diperoleh 
dengan cara yang sama, yakni menjumlahkan semua elemen matrik dalam matrik yang 
dinormalisasi pada baris kedua, kemudian dibagi dengan banyaknya kriteria. Demikian 

seterusnya hingga sampai pada bobot untuk kriteria terakhir atau Wn diperoleh dengan cara 
menjumlahkan semua elemen matrik dalam matrik yang dinormalisasi pada baris terakhir 

(baris ke-n), kemudian dibagi dengan banyaknya kriteria.

SELESAI

Menormalisasikan matrik perbandingan berpasangan. 

Prinsip pembuatan matrik yang dinormalisasi adalah dengan cara membagi tiap elemen 
matrik yang ada pada matrik perbandingan berpasangan dengan hasil jumlah tiap elemen 

matrik dalam satu kolom yang sama.

Menentukan perbandingan berpasangan antar kriteria

Apabila nilai tingkat kepentingan kriteria Ci terhadap pemilihan pemasok adalah Xi dan jika 
nilai tingkat kepentingan kriteria Cj terhadap pemilihan pemasok adalah Xj, maka nilai 

perbandingan antar kriteria Ci dengan Cj adalah Xi/Xj. Sehingga elemen matrik aij dalam matrik 
perbandingan berpasangannya adalah Xi/Xj.

 

Gambar 5.9. Langkah-langkah metode usulan jika belum ada kriteria  
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Pada kejadian yang dijelaskan diatas adalah ketika kriteria-kriteria yang akan 

menjadi pertimbangan dalam pemilihan pemasok sudah disediakan atau sudah 

ditetapkan, kemudian baru pengambil keputusan menentukan tingkat kepentingan dari 

tiap kriteria terhadap keputusan pemilihan pemasok. Namun, jika kondisinya adalah 

bahwa kriteria-kriteria yang akan menjadi pertimbangan dalam pemilihan pemasok 

belum disediakan atau belum ditetapkan, maka pengambil keputusan belum dapat 

menentukan tingkat kepentingan dari tiap kriteria terhadap keputusan pemilihan 

pemasok. Jika kondisi tersebut terjadi, maka metode lama tidak dapat digunakan, karena 

metode lama hanya mampu bekerja ketika kriteria-kriteria yang akan menjadi 

pertimbangan dalam pemilihan pemasok sudah disediakan atau sudah ditetapkan 

terlebih dahulu. Akan tetapi, dalam metode usulan, kondisi tersebut dapat diatasi dengan 

mudah. Kondisi ini memiliki dua kemungkinan. Kondisi pertama adalah jika pengambil 

keputusan hanya satu orang, dan kondisi kedua adalah jika pengambil keputusan lebih 

dari satu orang. Pada kondisi pertama, maka caranya cukup mudah. Langkah-langkah 

dalam metode usulan untuk kasus dimana daftar kriteria pemilihan pemasok ditentukan 

juga oleh pengambil keputusan dapat dilihat pada Gambar 5.9. 

Berdasarkan Gambar 5.9, maka langkah pertama adalah pengambil keputusan 

menentukan kriteria apa saja yang dianggap berpengaruh dalam pengambilan 

keputusan. Pengambil keputusan tersebut juga harus sudah membuat urutan kriteria dari 

yang dianggap paling berpengaruh sampai dengan kriteria yang dianggap paling kecil 

pengaruhnya dalam pemilihan pemasok. Namun, biasanya manakala pengambil 

keputusan diminta menentukan kriteria apa saja yang dianggap berpengaruh dalam 

pemilihan pemasok, maka secara spontan pengambil keputusan tersebut akan 

menuliskan kriteria yang paling berpengaruh terlebih dahulu atau yang paling penting 

dan yang lebih penting dahulu kemudian diikuti dengan menyebutkan kriteria-kriteria 

lain yang kurang penting atau kurang berpengaruh dalam pengambilan keputusan. Oleh 

sebab itu, pengambil keputusan hanya cukup menuliskan beberapa kriteria secara 

berurutan mulai dari yang dianggap paling berpengaruh sampai dengan yang kurang 

berpengaruh dalam pemilihan pemasok. 

Langkah kedua adalah memberikan nilai tingkat kepentingan dalam pemilihan 

pemasok dari tiap kriteria yang sudah disebutkan atau dibuat list oleh pengambil 

keputusan. Prinsip dalam pemberian nilai tingkat kepentingan dalam pemilihan 
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pemasok oleh tiap kriteria adalah dengan prinsip terbalik. Artinya adalah bahwa jika 

suatu kriteria itu ditempatkan pada posisi tertinggi maka kriteria tersebut akan memiliki 

nilai yang paling tinggi, yakni dengan nilai angka n jika banyaknya kriteria yang 

didaftar oleh pengambil keputusan ada sebanyak n kriteria. Sedangkan pada kriteria 

dengan urutan kedua dan ketiga akan memiliki nilai angka n-1 dan n-2, demikian 

seterusnya sampai dengan kriteria terakhir akan mendapatkan nilai angka 1. Setelah 

penentuan nilai tingkat kepentingan tiap kriteria dalam pemilihan pemasok, maka 

langkah ketiga adalah perbandingan antar kriteria berdasarkan pada nilai tingkat 

kepentingan dalam pemilihan pemasok dari tiap kriteria tersebut. Dengan demikian, 

akan terbentuk matriks perbandingan berpasangan, dimana nilai-nilainya akan selalu 

konstan.  

Apabila nilai tingkat kepentingan kriteria C1 terhadap pemilihan pemasok adalah 

X1 dan jika nilai tingkat kepentingan kriteria C2 terhadap pemilihan pemasok adalah X2, 

maka nilai perbandingan antar kriteria C1 dengan C2 adalah X1/X2. Sehingga elemen 

matrik a12 dalam matrik perbandingan berpasangannya adalah X1/X2. Demikian pula jika 

nilai tingkat kepentingan kriteria C2 terhadap pemilihan pemasok adalah X2 dan jika 

nilai tingkat kepentingan kriteria C3 terhadap pemilihan pemasok adalah X3, maka nilai 

perbandingan antara kriteria C2 dengan C3 adalah X2/X3. Sehingga elemen matrik a23 

dalam matrik perbandingan berpasangannya adalah X2/X3. Demikian seterusnya, 

sehingga dapat dibuat bentuk umum bahwa apabila nilai tingkat kepentingan kriteria Ci 

terhadap pemilihan pemasok adalah Xi dan jika nilai tingkat kepentingan kriteria Cj 

terhadap pemilihan pemasok adalah Xj, maka nilai perbandingan antara kriteria Ci 

dengan Cj adalah Xi/Xj. Sehingga elemen matrik aij dalam matrik perbandingan 

berpasangannya adalah Xi/Xj. 

Langkah keempat adalah menormalisasi matrik perbandingan berpasangan yang 

sudah terbentuk di tahap sebelumnya. Prinsip pembuatan matrik yang dinormalisasi 

adalah sama dengan cara di dalam metode yang lama, yakni dengan cara membagi tiap 

elemen matrik yang ada pada matrik perbandingan berpasangan dengan hasil jumlah 

tiap elemen matrik dalam satu kolom yang sama. Persamaan untuk membuat matrik 

yang dinormalisasi dapat dilihat dalam persamaan (2-4) (Saaty, 2006). Apabila matrik 

yang dinormalisasi sudah diperoleh, maka langkah kelima sudah dapat dilakukan. 

Langkah terakhir ini adalah menentukan bobot relatif. Seperti halnya dengan cara 
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metode yang lama, maka bobot untuk kriteria pertama atau W1 diperoleh dengan cara 

menjumlahkan semua elemen matrik dalam matrik yang dinormalisasi pada baris 

pertama, kemudian dibagi dengan banyaknya kriteria. Demikian pula untuk bobot untuk 

kriteria kedua atau W2 juga diperoleh dengan cara yang sama, yakni menjumlahkan 

semua elemen matrik dalam matrik yang dinormalisasi pada baris kedua, kemudian 

dibagi dengan banyaknya kriteria. Demikian seterusnya hingga sampai pada bobot 

untuk kriteria terakhir atau Wn diperoleh dengan cara menjumlahkan semua elemen 

matrik dalam matrik yang dinormalisasi pada baris terakhir (baris ke-n), kemudian 

dibagi dengan banyaknya kriteria. Persamaan untuk membuat matrik bobot relatif dari 

tiap kriteria dapat dilihat pada persamaan (2-5) (Saaty, 2006). 

Kondisi diatas adalah jika pengambil keputusan hanya satu orang, namun jika 

muncul adanya kondisi kedua yakni jumlah pengambil keputusan lebih dari satu orang, 

maka nilai-nilai tingkat kepentingan dari tiap kriteria terhadap pemilihan pemasok harus 

dijadikan satu nilai saja. Kombinasi beberapa nilai tingkat kepentingan dari tiap kriteria 

terhadap pemilihan pemasok dilakukan menggunakan rata-rata geometrik. Perhitungan 

rata-rata geometrik dapat dilihat dalam persamaan (4-1).  Jika terdapat kumpulan 

kriteria (C1, C2, C3, ..., Cn-i, Ci) dan kumpulan pengambil keputusan (P1, P2, P3, ..., Pm-i, 

Pm), maka pengambil keputusan P1 memberikan penilaian tingkat kepentingan tiap 

kriteria terhadap pemilihan pemasok dinyatakan sebagai (X1
1, X

1
2, X1

3, ..., X1
(n-i), X1

i). 

Sedangkan pengambil keputusan P2 memberikan penilaian tingkat kepentingan tiap 

kriteria terhadap pemilihan pemasok dinyatakan sebagai (X2
1, X

2
2, X2

3, ..., X2
(n-i), X2

i), 

demikian seterusnya sampai dengan pengambil keputusan Pm memberikan penilaian 

tingkat kepentingan tiap kriteria terhadap pemilihan pemasok adalah (Xm
1, X

m
2, X

m
3, ..., 

Xm
(n-i), Xm

i). Dengan menggunakan persamaan (4-1), maka kumpulan nilai tingkat 

kepentingan tiap kriteria terhadap pemilihan pemasok dari semua pengambil keputusan 

adalah (XG
1, X

G
2, X

G
3, ..., X

G
(n-i), X

G
i) = ( m m

iii XXX ...21 , m mXXX 1

2

1

1

1 ... , m mXXX 2

2

2

1

2 ... , ..., 

m m

nnn XXX 1

2

1

1

1 ... 
, m m

nnn XXX ...21 ). 
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5.7. Implementasi di industri baja 

Perusahaan pipa baja di Indonesia adalah PT. Alim Ampuh Jaya Steel, PT. 

Sarana Sentral Baja Utama, PT. Swarna Baja Pacific, PT. Bumi Kaya Steel Industries, 

PT. Fumira, PT. Bumi Raya Steel Industries, PT. Sri Rejeki Perdana, PT. Jakarta Steel, 

PT. Bakrie Pipe Industries, PT. Raja Besi, dan PT. Steel Pipe Industries Indonesia 

(SPINDO). Ada beberapa perusahaan yang menghentikan produksi pipa baja, karena 

kondisi internal perusahaan dan peraturan pemerintah. Mereka adalah PT. Alim Ampuh 

Jaya Steel, PT. Sarana Sentral Baja Utama, PT. Swarna Baja Pacific, dan PT. Fumira. 

PT. Jakarta Steel disewa oleh perusahaan lain, kemudian memproduksi produk baja 

selain pipa baja. PT. Bumi Kaya Steel mengakuisisi PT. Bumi Raya Steel, sehingga 

menjadi satu perusahaan saja, dan masih memproduksi pipa baja. PT. SPINDO hanya 

memproduksi pipa baja seamless, sedangkan penelitian ini berfokus pada perusahaan 

yang memproduksi pipa baja jenis welded straight. Oleh karena itu, hanya ada tiga 

perusahaan yang menjadi objek penelitian ini, yaitu PT. Bumi Kaya Steel, PT. Bakrie 

Pipe Industries, dan PT. Raja Besi. 

Biasanya, pemasok utama bahan baku adalah PT. Krakatau Steel. Namun, ada 

sembilan perusahaan potensial sebagai pemasok. Mereka adalah PT. Master Steel 

Manufacturing, PT. Gunung Garuda, PT. Toyo Giri Iron, PT. Interworld Steel Mills, 

PT. Jakarta Central Asia Steel, PT. Jakarta Cakra Tunggal, PT. Jatim Taman Steel, PT. 

Hanil Jaya Steel, dan PT. Ispatindo. Mereka memiliki kemampuan untuk memproduksi 

plat baja sebagai bahan baku industri pipa baja. Tapi, ada tiga perusahaan yang tidak 

mau menjadi pemasok. Mereka adalah PT. Ispatindo, PT. Hanil Jaya Steel, dan PT. 

Jatim Taman Steel. Ketiga perusahaan ini hanya fokus pada penyediaan perusahaan di 

wilayah yang sama saja, yaitu provinsi jawa timur dan kawasan timur indonesia. Jadi 

akhirnya, ada enam perusahaan yang bersedia menjadi pemasok. Mereka adalah PT. 

Master Steel Manufacturing, PT. Gunung Garuda, PT. Toyo Giri Iron, PT. Interworld 

Steel Mills, PT. Jakarta Central Asia Steel, dan PT. Jakarta Cakra Tunggal. Produsen 

pipa baja akan memilih pemasok ini, untuk memperbesar kapasitas produksinya. 

Perusahaan pipa baja yang menjadi obyek penelitian aalah PT. Bakrie Pipe Industries, 

PT. Bumi Kaya Steel dan PT. Raja Besi. Berdasarkan hasil kuesioner terbuka kepada 

pengambil keputusan dalam pemilihan pemasok terhadap ketiga perusahaan tersebut, 
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maka diperoleh data kriteria lama yang digunakan dalam pemilihan pemasok adalah 

seperti terlihat pada Tabel 5.6. Apabila dilihat dari penelitian sebelumnya, maka kriteria 

yang dipertimbangkan oleh perusahaan adalah kriteria yang sudah ada dalam penelitian 

sebelumnya. Kriteria tersebut adalah harga, kualitas, potongan harga, kemudahan cara 

pembayaran, garansi, aset atau finansial, dan lokasi. Adapun daftar penelitian yang 

mengakomodasi kriteria-kriteria yang dipertimbangkan oleh perusahaan tersebut dapat 

dilihat pada Tabel 5.7. 

 

Tabel 5.6. Rincian kriteria lama 

No 
KRITERIA 

LAMA 
KETERANGAN 

1 Harga Harga produk supplier. 

2 Kualitas 

Kualitas produk supplier. 

 Supplier memiliki sertifikasi sistem manajemen mutu (ISO 9001) 

dan SNI sehingga dapat menjamin kualitas produk supplier. 

 Supplier memiliki pengalaman dalam proses pembuatan produk 

yang akan dipasok kepada perusahaan. 

3 Potongan harga 
Potongan harga yang diberikan supplier dengan jumlah minimal 

pemesanan tertentu. 

4 
Kemudahan 

pembayaran 

Kemudahan cara pembayaran oleh perusahaan yang diberikan supplier, 

antara lain cash tempo, cash bertahap, cicilan tanpa bunga, dll. 

5 Garansi 
Penggantian produk supplier jika produk nya mengalami cacat retak 

atau patah selama pengiriman. 

6 Aset/finansial Besarnya asset atau kemampuan finansial yang dimiliki supplier. 

7 Lokasi 

lokasi dimana supplier berproduksi, apakah berada di tempat yang 

rawan bencana alam atau rawan konflik atau tidak, sehingga dapat 

diketahui seberapa besar resiko supplier akan tetap eksis. 
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Tabel 5.7. Dasar penentuan kriteria lama untuk pemilihan pemasok 

No KRITERIA LAMA REFERENSI 

1 Harga 

Hruška et al. (2014), Yadav and Sharma (2015a; 2015b; 2016), 

Cheaitou and Khan (2015), Imeri et al. (2015), Polat (2016), 

Chang (2015), Abdollahi et al. (2015), Igoulalene et al. (2015), 

Freeman and Chen (2015), De Araujo et al. (2015), Kannan et 

al. (2015), Zakeri and Keramati (2015), Thakur and 

Anbanandam (2015), You et al. (2015), Zak (2015), Polat and 

Eray (2015), Dargi et al. (2015), Gold and Awasthi (2015), 

Hashemi et al. (2015), Abdollahi et al. (2015), Heidarzade et 

al. (2016), Pramanik et al. (2016), Wood (2016) 

2 Kualitas 
Abdollahi et al. (2015), Kannan et al. (2015), Paul (2015), 

Polat and Eray (2015) 

3 Potongan harga 
Hashemi et al. (2015), Yadav and Sharma (2015a; 2015b; 

2016) 

4 Kemudahan pembayaran Abdollahi et al. (2015), Polat and Eray (2015), Wood (2016) 

5 Garansi Abdollahi et al. (2015), Pitchipoo et al. (2015), Wood (2016) 

6 Aset/finansial Paul (2015), Abdollahi et al. (2015), Wood (2016) 

7 Lokasi 
Deng et al. (2014), Kumar et al. (2014), Kar (2014), Tosun 

and Akyuz (2015), Yadav and Sharma (2015a; 2015b; 2016) 
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Tabel 5.8. Isian nilai tingkat kepentingan oleh tiga perusahaan pipa baja 

Kriteria 

PT. Bakrie PT. Bumi Kaya PT. Raja Besi 

Ranking 

Nilai 

tingkat 

kepentingan 

Ranking 

Nilai 

tingkat 

kepentingan 

Ranking 

Nilai 

tingkat 

kepentingan 

C1 1 7.00 1 7.00 3 5.00 

C2 4 4.00 5 3.00 5 3.00 

C3 5 3.00 6 2.00 6 2.00 

C4 6 2.00 7 1.00 7 1.00 

C5 3 5.00 2 6.00 1 7.00 

C6 2 6.00 3 .00  .00

C7 7 1.00 4 4.00 4 4.00 

 

Keterangan: 

C1 = Motivasi pemasok 

C2 = Jumlah perusahaan yang dipasok pemasok 

C3 = Lama kerjasama pemasok dengan perusahaan lain 

C4 = Usaha pemasok agar kerjasamanya berkelanjutan 

C5 = Kinerja delivery dari pemasok kepada perusahaan lain 

C6 = Penghargaan dari pihak luar yang diterima pemasok 

C7 = Rekomendasi yang dimiliki pemasok 

 

Kemungkinan besar ketujuh kriteria tersebut di dalam Tabel 5.7 adalah pasti 

sama untuk setiap pemasok. Oleh karena itu, maka kriteria yang baru bisa digunakan 

untuk memilih pemasok. Kriteria ini adalah motivasi pemasok, jumlah pemasok yang 

dipasok, kerja sama yang panjang dengan perusahaan lain, strategi pemasok untuk 

menjalin kerjasama dengan perusahaan lain, kinerja pengiriman yang telah diberikan 

kepada perusahaan lain, penghargaan dari pihak luar, dan rekomendasi pemasok. 

Masing-masing kriteria ini harus diberi bobot menggunakan perbandingan berpasangan 

antar kriteria. Data yang dibutuhkan dalam pembobotan adalah data nilai tingkat 

kepentingan untuk setiap kriteria terhadap pemilihan pemasok. Data nilai tingkat 
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kepentingan untuk setiap kriteria terhadap pemilihan pemasok diperoleh dari pengambil 

keputusan pengadaan di masing-masing perusahaan pipa baja. Hal ini dapat dilihat pada 

Tabel 5.8. Kemudian data yang ada dalam Tabel 5.8 tersebut, diolah menggunakan 

persamaan (4-1) sehingga diperoleh nilai gabungan dari tingkat kepentingan untuk 

setiap kriteria terhadap pemilihan pemasok dari ketiga pengambil keputusan seperti 

terlihat pada Tabel 5.9. Nilai gabungan dari tingkat kepentingan untuk kriteria motivasi 

pemasok terhadap pemilihan pemasok (C1) adalah XG
1 = 3 3

1

2

1

1

1 .XXX = 3 577 xx = 6,26. 

Nilai gabungan dari tingkat kepentingan untuk kriteria motivasi pemasok terhadap 

pemilihan pemasok (C1) adalah XG
1 = 3 3

1

2

1

1

1 .XXX = 3 577 xx = 6,26. Nilai gabungan 

dari tingkat kepentingan untuk kriteria jumlah perusahaan yang dipasok pemasok (C2) 

adalah XG
2 = 3 3

2

2

2

1

2 .XXX = 3 334 xx = 3,30. 

Nilai gabungan dari tingkat kepentingan untuk kriteria lama kerjasama pemasok 

dengan perusahaan lain (C3) adalah XG
3 = 3 3

3

2

3

1

3 .XXX = 3 223 xx = 2,29. Nilai 

gabungan dari tingkat kepentingan untuk kriteria usaha pemasok agar kerjasamanya 

berkelanjutan (C4) adalah XG
4 = 3 3

4

2

4

1

4 .XXX = 3 112 xx = 1,26. Nilai gabungan dari 

tingkat kepentingan untuk kriteria kinerja delivery dari pemasok kepada perusahaan lain 

(C4) adalah XG
4 = 3 3

4

2

4

1

4 .XXX = 3 112 xx = 1,26. Nilai gabungan dari tingkat 

kepentingan untuk kriteria delivery dari pemasok kepada perusahaan lain (C4) adalah 

XG
4 = 3 3

4

2

4

1

4 .XXX = 3 112 xx = 1,26. Nilai gabungan dari tingkat kepentingan untuk 

kriteria kinerja delivery dari pemasok kepada perusahaan lain (C5) adalah XG
5 = 

3 3

5

2

5

1

5 .XXX = 3 765 xx = 5,94. Nilai gabungan dari tingkat kepentingan untuk kriteria 

penghargaan dari pihak luar yang diterima pemasok (C6) adalah XG
6 = 3 3

6

2

6

1

6 .XXX = 

3 665 xx = 5,65. Nilai gabungan dari tingkat kepentingan untuk kriteria rekomendasi 

yang dimiliki pemasok (C7) adalah XG
7 = 3 3

7

2

7

1

7 .XXX = 3 441 xx = 5,65. 
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Tabel 5.9. Isian gabungan nilai tingkat kepentingan  

Kriteria 

Nilai tingkat kepentingan 

gabungan dari semua 

pengambil keputusan 

Motivasi pemasok (C1) 6.26 

Jumlah perusahaan yang dipasok pemasok (C2) 3.30 

Lama kerjasama pemasok dengan perusahaan lain (C3) 2.29 

Usaha pemasok agar kerjasamanya berkelanjutan (C4) 1.26 

Kinerja delivery dari pemasok kepada perusahaan lain (C5) 5.94 

Penghargaan dari pihak luar yang diterima pemasok (C6) 5.65 

Rekomendasi yang dimiliki pemasok (C7) 2.52 

 

Berdasarkan nilai gabungan dari tingkat kepentingan untuk setiap kriteria 

terhadap pemilihan pemasok dari ketiga pengambil keputusan di Tabel 5.9, maka 

dilakukan perbandingan berpasangan antar kriteria. Hasil perbandingan antar kriteria 

tersebut kemudian diisikan ke dalam matrik perbandingan berpasangan (Tabel 5.10). 

Perbandingan antara kriteria C1 (motivasi pemasok) dengan C2  (jumlah perusahaan 

yang dipasok pemasok) adalah 6,26/3,30 atau sama dengan 1,895. Angka ini 

dimasukkan ke dalam baris kriteria C1 (motivasi pemasok) dan kolom kriteria C2 

(jumlah perusahaan yang dipasok pemasok). Perbandingan antara kriteria C1 (motivasi 

pemasok) dengan C3  (lama kerjasama pemasok dengan perusahaan lain) adalah 

6,26/2,29 atau sama dengan 2.733. Angka ini dimasukkan ke dalam baris kriteria C1 

(motivasi pemasok) dan kolom kriteria C3 (lama kerjasama pemasok dengan perusahaan 

lain). Perbandingan antara kriteria C1 (motivasi pemasok) dengan C4  (usaha pemasok 

agar kerjasamanya berkelanjutan) adalah 6,26/1,26 atau sama dengan 4.966. Angka ini 

dimasukkan ke dalam baris kriteria C1 (motivasi pemasok) dan kolom kriteria C4 (usaha 

pemasok agar kerjasamanya berkelanjutan). Perbandingan antara kriteria C1 (motivasi 

pemasok) dengan C5  (kinerja delivery dari pemasok kepada perusahaan lain) adalah 

6,26/5,94 atau sama dengan 1,053. Angka ini dimasukkan ke dalam baris kriteria C1 

(motivasi pemasok) dan kolom kriteria C5 (kinerja delivery dari pemasok kepada 
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perusahaan lain). Perbandingan antara kriteria C1 (motivasi pemasok) dengan C6 

(penghargaan dari pihak luar yang diterima pemasok) adalah 6,26/5,65 atau sama 

dengan 1,108. Angka ini dimasukkan ke dalam baris kriteria C1 (motivasi pemasok) dan 

kolom kriteria C6 (penghargaan dari pihak luar yang diterima pemasok). Perbandingan 

antara kriteria C1 (motivasi pemasok) dengan C7 (rekomendasi yang dimiliki pemasok) 

adalah 6,26/2,52 atau sama dengan 2,483. Angka ini dimasukkan ke dalam baris kriteria 

C1 (motivasi pemasok) dan kolom kriteria C7 (rekomendasi yang dimiliki pemasok). 

Demikian seterusnya untuk perbandingan kriteria-kriteria yang lain. 

 

Tabel 5.10. Matrik perbandingan berpasangan antar kriteria 

Kriteria C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 

C1 1.000 1.895 2.733 4.966 1.053 1.108 2.483 

C2 0.528 1.000 1.442 2.621 0.556 0.585 1.310 

C3 0.366 0.693 1.000 1.817 0.385 0.405 0.909 

C4 0.201 0.382 0.550 1.000 0.212 0.223 0.500 

C5 0.950 1.800 2.596 4.718 1.000 1.053 2.359 

C6 0.902 1.710 2.466 4.481 0.950 1.000 2.241 

C7 0.403 0.763 1.101 2.000 0.424 0.446 1.000 

Jumlah 4.350 8.243 11.888 21.603 4.580 4.820 10.802 

 

Keterangan: 

C1 = Motivasi pemasok 

C2 = Jumlah perusahaan yang dipasok pemasok 

C3 = Lama kerjasama pemasok dengan perusahaan lain 

C4 = Usaha pemasok agar kerjasamanya berkelanjutan 

C5 = Kinerja delivery dari pemasok kepada perusahaan lain 

C6 = Penghargaan dari pihak luar yang diterima pemasok 

C7 = Rekomendasi yang dimiliki pemasok 
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Tabel 5.11. Matrik perbandingan berpasangan antar kriteria yang dinormalkan 

Kriteria C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 

C1 0.2299 0.2299 0.2299 0.2299 0.2299 0.2299 0.2299 

C2 0.1213 0.1213 0.1213 0.1213 0.1213 0.1213 0.1213 

C3 0.0841 0.0841 0.0841 0.0841 0.0841 0.0841 0.0841 

C4 0.0463 0.0463 0.0463 0.0463 0.0463 0.0463 0.0463 

C5 0.2184 0.2184 0.2184 0.2184 0.2184 0.2184 0.2184 

C6 0.2074 0.2074 0.2074 0.2074 0.2074 0.2074 0.2074 

C7 0.0926 0.0926 0.0926 0.0926 0.0926 0.0926 0.0926 

Jumlah 1.0000 1.0000 1.0000 1.0000 1.0000 1.0000 1.0000 

 

Keterangan: 

C1 = Motivasi pemasok 

C2 = Jumlah perusahaan yang dipasok pemasok 

C3 = Lama kerjasama pemasok dengan perusahaan lain 

C4 = Usaha pemasok agar kerjasamanya berkelanjutan 

C5 = Kinerja delivery dari pemasok kepada perusahaan lain 

C6 = Penghargaan dari pihak luar yang diterima pemasok 

C7 = Rekomendasi yang dimiliki pemasok 

 

Sebelum menghitung bobot kriteria, maka terlebih dahulu melakukan 

normalisasi terhadap matrik perbandingan berpasangan. Langkah pertama adalah 

menjumlahkan semua angka yang ada dalam kolom yang sama di matrik perbandingan 

berpasangan antar kriteria (Tabel 5.10). Kemudian Langkah kedua adalah membagi 

semua angka yang ada dalam matrik perbandingan berpasangan dengan hasil 

penjumlahan semua angka yang ada pada kolom yang sama. Apabila semua angka yang 

ada dalam matrik perbandingan berpasangan antar kriteria sudah dibagi, maka hasilnya 

menjadi matrik perbandingan perpasangan antar kriteria yang dinormalisasi, seperti 

dapat dilihat pada Tabel 5.11. Misalkan saja untuk kolom pertama, maka angka pada 
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kolom pertama di baris kesatu yakni 1 dibagi dengan angka hasil penjumlahan pada 

kolom pertama yakni 4,35, dan diperoleh hasil 0,2299. Hasil ini kemudian diisikan pada 

kolom pertama baris kesatu di dalam matrik perbandingan berpasangan antar kriteria 

yang dinormalisasi (Tabel 5.11). Angka pada kolom pertama di baris kedua yakni 0,528 

dibagi dengan angka hasil penjumlahan pada kolom pertama yakni 4,35, dan diperoleh 

hasil 0,1213. Hasil ini kemudian diisikan pada kolom pertama baris kedua di dalam 

matrik perbandingan berpasangan antar kriteria yang dinormalisasi (Tabel 5.11). Angka 

pada kolom pertama di baris ketiga yakni 0,366 dibagi dengan angka hasil penjumlahan 

pada kolom pertama yakni 4,35, dan diperoleh hasil 0,0841. Hasil ini kemudian diisikan 

pada kolom pertama baris ketiga di dalam matrik perbandingan berpasangan antar 

kriteria yang dinormalisasi (Tabel 5.11). Angka pada kolom pertama di baris keempat 

yakni 0,201 dibagi dengan angka hasil penjumlahan pada kolom pertama yakni 4,35, 

dan diperoleh hasil 0,0463. Hasil ini kemudian diisikan pada kolom pertama baris 

keempat di dalam matrik perbandingan berpasangan antar kriteria yang dinormalisasi 

(Tabel 5.11). Angka pada kolom pertama di baris kelima yakni 0,950 dibagi dengan 

angka hasil penjumlahan pada kolom pertama yakni 4,35, dan diperoleh hasil 0,2184. 

Hasil ini kemudian diisikan pada kolom pertama baris kelima di dalam matrik 

perbandingan berpasangan antar kriteria yang dinormalisasi (Tabel 5.11). Angka pada 

kolom pertama di baris keenam yakni 0,902 dibagi dengan angka hasil penjumlahan 

pada kolom pertama yakni 4,35, dan diperoleh hasil 0,2074. Hasil ini kemudian diisikan 

pada kolom pertama baris keenam di dalam matrik perbandingan berpasangan antar 

kriteria yang dinormalisasi (Tabel 5.11). Angka pada kolom pertama di baris ketujuh 

yakni 0,403 dibagi dengan angka hasil penjumlahan pada kolom pertama yakni 4,35, 

dan diperoleh hasil 0,0926. Hasil ini kemudian diisikan pada kolom pertama baris 

ketujuh di dalam matrik perbandingan berpasangan antar kriteria yang dinormalisasi 

(Tabel 5.11). Begitu seterusnya dengan perhitungan sama bisa dilakukan untuk kolom 

kedua, ketiga, keempat, kelima, keenam, dan kolom ketujuh.  
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Tabel 5.12. Bobot tiap kriteria  

Kriteria Bobot 

Motivasi pemasok (C1) 0.230 

Jumlah perusahaan yang dipasok pemasok (C2) 0.121 

Lama kerjasama pemasok dengan perusahaan lain (C3) 0.084 

Usaha pemasok agar kerjasamanya berkelanjutan (C4) 0.046 

Kinerja delivery dari pemasok kepada perusahaan lain (C5) 0.218 

Penghargaan dari pihak luar yang diterima pemasok (C6) 0.207 

Rekomendasi yang dimiliki pemasok (C7) 0.093 

 

Apabila matrik perbandingan berpasangan antar kriteria yang dinormalisasi 

sudah diselesaikan, maka langkah selanjutnya adalah perhitungan bobot kriteria. 

Perhitungan untuk mencari bobot kriteria ke-i adalah dengan cara menjumlahkan semua 

angka yang ada dalam baris ke-i kemudian dibagi dengan jumlah kriteria (n). 

Perhitungan untuk mencari bobot kriteria pertama atau C1 (motivasi pemasok) adalah 

dengan cara menjumlahkan semua angka yang ada dalam baris pertama (1,609) 

kemudian dibagi dengan tujuh (jumlah kriteria). Perhitungan untuk mencari bobot 

kriteria kedua atau C2 (jumlah perusahaan yang dipasok pemasok) adalah dengan cara 

menjumlahkan semua angka yang ada dalam baris kedua (0,849) kemudian dibagi 

dengan tujuh (jumlah kriteria). Perhitungan untuk mencari bobot kriteria ketiga atau C3 

(lama kerjasama pemasok dengan perusahaan lain) adalah dengan cara menjumlahkan 

semua angka yang ada dalam baris ketiga (0,589) kemudian dibagi dengan tujuh 

(jumlah kriteria). Perhitungan untuk mencari bobot kriteria keempat atau C4 (usaha 

pemasok agar kerjasamanya berkelanjutan) adalah dengan cara menjumlahkan semua 

angka yang ada dalam baris keempat (0,324) kemudian dibagi dengan tujuh (jumlah 

kriteria). Perhitungan untuk mencari bobot kriteria kelima atau C5 (kinerja delivery dari 

pemasok kepada perusahaan lain) adalah dengan cara menjumlahkan semua angka yang 

ada dalam baris kelima (1,529) kemudian dibagi dengan tujuh (jumlah kriteria). 

Perhitungan untuk mencari bobot kriteria keenam atau C6 (penghargaan dari pihak luar 
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yang diterima pemasok) adalah dengan cara menjumlahkan semua angka yang ada 

dalam baris keenam (1,452) kemudian dibagi dengan tujuh (jumlah kriteria). 

Perhitungan untuk mencari bobot kriteria ketujuh atau C7 (rekomendasi yang dimiliki 

pemasok) adalah dengan cara menjumlahkan semua angka yang ada dalam baris ketujuh 

(0,648) kemudian dibagi dengan tujuh (jumlah kriteria). Hasil semua perhitungan 

tersebut diatas dapat dilihat pada Tabel 5.12. 

Adapun hasil pencarian data dari masing-masing pemasok ada sebanyak jumlah 

kriteria yang dijadikan acuan dalam penilaian, yakni sebanyak tujuh data. Data pertama 

adalah isian kuesioner tentang motivasi apa yang melandasi pemasok untuk ingin 

menjadi pemasok bahan baku bagi perusahaan pengguna. Data kedua adalah berapa 

banyak perusahaan pengguna lain yang telah memanfaatkan pemasok tersebut sebagai 

pemasok bahan baku terhadapnya. Data ketiga adalah jika pemasok tersebut sudah 

pernah melakukan kerjasama dengan perusahaan pengguna yang lain, maka berapa lama 

kerjasama tersebut sudah berlangsung, atau sejak kapan dan sampai kapan kerjasama itu 

dilakukan. Data keempat adalah apa saja cara-cara yang digunakan oleh pemasok dan 

bagaimana bentuknya agar dapat menjaga kerjasama tersebut dapat berlangsung lama. 

Data kelima adalah apabila sudah melakukan kerjasama dengan perusahaan pengguna 

yang lain, maka berapa lama delivery yang pernah dilakukan selama memasok bahan 

baku kepada perusahaan pengguna tersebut. Data keenam adalah sertifikat apa saja yang 

pernah diperoleh pemasok sebelum mau bersedia menjadi pemasok bagi perusahaan 

pengguna. Data ketujuh adalah adakah surat keterangan rekomendasi dari pihak 

eksternal, dan jika ada maka berapa banyak surat rekomendasi tersebut. 

Data yang sudah diperoleh dari pemasok kemudian dimasukkan dalam formulir 

seperti tampak pada Tabel 5.13. Pada kriteria motivasi pemasok, maka di kolom data di 

pemasok adalah ada berapa banyak motivasi yang dimiliki pemasok, sedangkan di baris 

kriteria jumlah perusahaan yang dipasok pemasok, maka di kolom data di pemasok 

adalah ada berapa banyak perusahaan pengguna lain yang sudah bekerjasama dengan 

pemasok. Pada baris kriteria lama kerjasama pemasok dengan perusahaan lain, maka di 

kolom data di pemasok adalah berapa lama rata-rata kerjasama antara pemasok dengan 

perusahaan pengguna lain. Pada baris kriteria cara pemasok menjaga kerjasama,  maka 

di kolom data di pemasok adalah ada berapa cara yang dilakukan pemasok dalam upaya 

menjaga kerjasamanya dengan perusahaan pengguna lain. Pada kriteria lama delivery 
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pemasok kepada perusahaan pengguna lain,  maka di kolom data di pemasok adalah 

berapa hari yang selama ini dilakukan pemasok dalam mengirimkan barang kepada 

perusahaan pengguna lain. Pada kriteria penghargaan dari pihak eksternal,  maka di 

kolom data di pemasok adalah berapa banyak penghargaan dari pihak eksternal yang 

sudah dimiliki pemasok selama ini. Pada kriteria rekomendasi, maka di kolom data di 

pemasok adalah berapa banyak surat rekomendasi yang dimiliki oleh pemasok. 

 

Tabel 5.13. Konversi data pemasok kedalam score angka 

Kriteria 

PT. Master 

Steel 

PT. 

Gunung 

Garuda 

PT. Toyo 

Giri 

PT. 

Interworld 

PT. Jakarta 

Central 

Asia 

PT. Cakra 

Tunggal 

data 
Scor

e 
data 

Scor

e 
data 

scor

e 
data 

scor

e 
data 

scor

e 
data 

Scor

e 

C1 1 2 1 2 1 2 1 2 1 2 1 2 

C2 11 10 2 4 6 10 3 6 2 4 7 10 

C3 5 10 24 10 4.67 8 21 10 4 8 9 10 

C4 3 6 3 6 1 2 1 2 1 2 5 10 

C5 4 4 1.5 8 1.5 8 1.5 8 1.5 8 1.5 8 

C6 5 10 3 6 2 4 2 4 0 0 7 10 

C7 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

 

Keterangan: 

C1 = Motivasi pemasok 

C2 = Jumlah perusahaan yang dipasok pemasok 

C3 = Lama kerjasama pemasok dengan perusahaan lain 

C4 = Usaha pemasok agar kerjasamanya berkelanjutan 

C5 = Kinerja delivery dari pemasok kepada perusahaan lain 

C6 = Penghargaan dari pihak luar yang diterima pemasok 

C7 = Rekomendasi yang dimiliki pemasok 
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Data untuk tiap kriteria dari masing-masing pemasok dapat dilihat pada Tabel 

5.13. Tiap pemasok memiliki satu alasan sebagai motivasi untuk memasok bahan baku 

kepada tiga perusahaan pipa baja (PT. Bakrie Pipe Industries, PT. Bumi Kaya Steel 

Industries, dan PT. Raja Besi). PT. Mater Steel memiliki jumlah perusahaan yang 

dipasok paling banyak. Tetapi, rata-rata lama kerjasama dengan perusahaan yang 

dipasok lebih kecil dibandingkan dengan PT. Gunung Garuda. PT. Gunung Garuda 

telah bekerjasama dengan perusahaan yang dipasok kurang lebih 24 tahun. Namun, 

kedua perusahaan tersebut memiliki jumlah yang sama untuk cara agar menjaga 

kerjasama dengan perusahaan, yakni ada 3 cara. Jumlah ini lebih sedikit jika 

dibandingkan dengan PT. Cakra Tunggal, yakni sebanyak lima cara. PT. Master Steel 

memiliki sejarah waktu delivery paling lama jika dibandingkan dengan pemasok yang 

lain. Semua pemasok tidak memiliki rekomendasi, tetapi semuanya memiliki 

penghargaan dari eksternal. Pemasok dengan jumlah penghargaan terbanyak adalah PT. 

Cakra Tunggal. 

Adapun pada kolom score dalam Tabel 5.13, maka ini adalah hasil konversi dari 

kolom data menjadi angka berdasarkan pada panduan yang ada dalam Tabel 5.3. 

Penjelasan secara rinci dari panduan konversi score tersebut dapat dilihat pada sub bab 

5.3. Misalkan saja, apabila pada kriteria motivasi pemasok diperoleh data lima, dan 

dengan mengacu model konversi seperti yang ada pada Tabel 5.3, maka score yang 

diperoleh pemasok adalah sepuluh. Namun jika data yang dimiliki pemasok untuk 

kriteria motivasi adalah nol, maka score yang diperoleh pemasok adalah nol juga. 

Demikian juga untuk kolom data lain di setiap baris kriteria juga sama penilaiannya, 

kecuali pada baris kriteria lama delivery pemasok selama mengirimkan barang kepada 

perusahaan pengguna lain. Jika pemasok memiliki data lima pada kriteria ini, maka 

bukan score angka sepuluh yang diperoleh, namun justru score angka nol. Demikian 

juga kebalikannya, apabila di data diperoleh angka satu, maka score yang didapatkan 

oleh pemasok adalah angka sepuluh. 
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Tabel 5.14. Total score untuk pemasok PT. Master Steel 

Kriteria 

PT. Master Steel 

Bobot Score 

Bobot 

x 

Score 

Motivasi pemasok (C1) 0.230 2 0,460 

Jumlah perusahaan yang dipasok pemasok (C2) 0.121 10 1,210 

Lama kerjasama pemasok dengan perusahaan lain (C3) 0.084 10 0,840 

Usaha pemasok agar kerjasamanya berkelanjutan (C4) 0.046 6 0,276 

Kinerja delivery dari pemasok kepada perusahaan lain 

(C5) 
0.218 4 0,872 

Penghargaan dari pihak luar yang diterima pemasok 

(C6) 
0.207 10 2,070 

Rekomendasi yang dimiliki pemasok (C7) 0.093 0 0,000 

Total score   5.740 

  

Tabel 5.15. Total score untuk pemasok PT. Gunung Garuda 

Kriteria 

PT. Gunung Garuda 

Bobot Score 

Bobot 

x 

Score 

Motivasi pemasok (C1) 0.230 2 0,460 

Jumlah perusahaan yang dipasok pemasok (C2) 0.121 4 0,484 

Lama kerjasama pemasok dengan perusahaan lain (C3) 0.084 10 0,840 

Usaha pemasok agar kerjasamanya berkelanjutan (C4) 0.046 6 0,276 

Kinerja delivery dari pemasok kepada perusahaan lain 

(C5) 
0.218 8 1,744 

Penghargaan dari pihak luar yang diterima pemasok 

(C6) 
0.207 6 1,242 

Rekomendasi yang dimiliki pemasok (C7) 0.093 0 0,000 

Total score   5,060 
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Tabel 5.16. Total score untuk pemasok PT. Toyogiri 

Kriteria 

PT. Toyogiri 

Bobot Score 

Bobot 

x 

Score 

Motivasi pemasok (C1) 0.230 2 0,460 

Jumlah perusahaan yang dipasok pemasok (C2) 0.121 10 1,210 

Lama kerjasama pemasok dengan perusahaan lain (C3) 0.084 8 0,672 

Usaha pemasok agar kerjasamanya berkelanjutan (C4) 0.046 2 0,092 

Kinerja delivery dari pemasok kepada perusahaan lain 

(C5) 
0.218 8 1,744 

Penghargaan dari pihak luar yang diterima pemasok 

(C6) 
0.207 4 0,828 

Rekomendasi yang dimiliki pemasok (C7) 0.093 0 0,000 

Total score   5,020 

 

Tabel 5.17. Total score untuk pemasok PT. Interworld 

Kriteria 

PT. Interworld 

Bobot Score 

Bobot 

x 

Score 

Motivasi pemasok (C1) 0.230 2 0,460 

Jumlah perusahaan yang dipasok pemasok (C2) 0.121 6 0,726 

Lama kerjasama pemasok dengan perusahaan lain (C3) 0.084 10 0,840 

Usaha pemasok agar kerjasamanya berkelanjutan (C4) 0.046 2 0,092 

Kinerja delivery dari pemasok kepada perusahaan lain 

(C5) 
0.218 8 1,744 

Penghargaan dari pihak luar yang diterima pemasok 

(C6) 
0.207 4 0,828 

Rekomendasi yang dimiliki pemasok (C7) 0.093 0 0,000 

Total score   4,700 
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Tabel 5.18. Total score untuk pemasok PT. Jakarta Central Asia 

Kriteria 

PT. Jakarta Central Asia 

Bobot Score 

Bobot 

x 

Score 

Motivasi pemasok (C1) 0.230 2 0,460 

Jumlah perusahaan yang dipasok pemasok (C2) 0.121 4 0,726 

Lama kerjasama pemasok dengan perusahaan lain (C3) 0.084 8 0,840 

Usaha pemasok agar kerjasamanya berkelanjutan (C4) 0.046 2 0,092 

Kinerja delivery dari pemasok kepada perusahaan lain 

(C5) 
0.218 8 1,744 

Penghargaan dari pihak luar yang diterima pemasok 

(C6) 
0.207 0 0,828 

Rekomendasi yang dimiliki pemasok (C7) 0.093 0 0,000 

Total score   3,460 

 

Tabel 5.19. Total score untuk pemasok PT. Cakra Tunggal 

Kriteria 

PT. Cakra Tunggal 

Bobot Score 

Bobot 

x 

Score 

Motivasi pemasok (C1) 0.230 2 0,460 

Jumlah perusahaan yang dipasok pemasok (C2) 0.121 10 1,210 

Lama kerjasama pemasok dengan perusahaan lain (C3) 0.084 10 0,840 

Usaha pemasok agar kerjasamanya berkelanjutan (C4) 0.046 10 0,460 

Kinerja delivery dari pemasok kepada perusahaan lain 

(C5) 
0.218 8 1,744 

Penghargaan dari pihak luar yang diterima pemasok 

(C6) 
0.207 10 2,070 

Rekomendasi yang dimiliki pemasok (C7) 0.093 0 0,000 

Total score   6,800 
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Tabel 5.20. Ranking pemasok  

 

Pemasok Total score Ranking 

PT. Master Steel 5.74 2 

PT. Gunung Garuda 5.06 3 

PT. Toyo Giri 5.02 4 

PT. Interworld 4.70 5 

PT. Jakarta Central Asia 3.46 6 

PT. Cakra Tunggal 6.80 1 

 

Perhitungan terakhir adalah menentukan total score untuk masing-masing 

pemasok. Seperti yang telah dijelaskan dalam persamaan (4-2), bahwa total score 

adalah penjumlahan dari perkalian antara score kriteria dengan bobot kriteria. Dengan 

demikian, untuk memperoleh total score tiap pemasok hanya butuh data bobot kriteria, 

seperti yang ada di Tabel 5.12, dan data score tiap kriteria, seperti yang ada di Tabel 

5.13. Dengan menggunakan kedua data yang ada dari Tabel 5.12 dan Tabel 5.13, maka 

diperoleh total score untuk PT. Master Steel (Tabel 5.14), total score untuk PT. Gunung 

Garuda (Tabel 5.15), total score untuk PT. Toyogiri (Tabel 5.16), total score untuk PT. 

Interworld (Tabel 5.17), total score untuk PT. Jakarta Central Asia (Tabel 5.18), total 

score untuk PT. Cakra Tunggal (Tabel 5.19). Data yang dimiliki pemasok untuk tiap 

kriteria kemudian dikonversi kedalam score, kemudian dikalikan dengan bobot kriteria. 

Hasil perkalian antara score untuk tiap kriteria dengan bobot kriteria kemudian 

dijumlahkan. Hasil penjumlahan ini adalah total score untuk tiap pemasok. Total score 

untuk tiap pemasok ada dalam kolom kedua di Tabel 5.20. Hasil ini diperoleh 

berdasarkan pembobotan kriteria dari ketiga perusahaan pipa baja. 
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Gambar 5.10. Ranking pemasok berdasarkan tiga perusahaan pengguna 
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BAB VI 

PENUTUP 

 

6.1. Hasil Hamilton 

Berdasarkan pada pemanfaatan Hamilton untuk pemilihan pemasok dengan 

menggunakan studi kasus di industri pipa baja, maka ada beberapa hasil yang diperoleh. 

Hasil tersebut antara lain adalah: 

1. Kriteria-kriteria yang penting dalam pemilihan pemasok yang bertanggungjawab 

atas bahan baku yang mereka pasok serta komitmen yang telah disepakati antara 

lain adalah motivasi pemasok, jumlah perusahaan yang dipasok pemasok, lama 

kerjasama pemasok dengan perusahaan lain, usaha pemasok agar kerjasamanya 

berkelanjutan, kinerja delivery dari pemasok kepada perusahaan lain, penghargaan 

dari pihak luar yang diterima pemasok, dan rekomendasi yang dimiliki oleh 

pemasok. Selain dari hasil penilaian pemasok berdasarkan pada kriteria-kriteria 

tersebut, maka untuk memilih pemasok juga perlu dipertimbangkan kelebihan dari 

pemasok bukan penghasil bahan baku dari pada pemasok penghasil bahan baku. 

Karena pemasok bukan penghasil bahan baku memiliki kapasitas tidak terbatas, 

sangat fleksibel dan responsif terhadap perubahan permintaan, memiliki waktu 

pengiriman yang relatif lebih cepat, mampu memberikan spesifikasi sesuai 

permintaan dengan kualitas yang baik, dan memiliki kemampuan proses produksi 

lebih pendek. 

2. Hasil uji coba metode usulan dengan cara mengimplementasikan pada kondisi 

nyata di industri pipa baja menghasilkan solusi yang konsisten dengan lebih cepat 

dan sederhana dalam implementasinya.  

 

6.2. Pengembangan Hamilton selanjutnya 

Metode ini bisa dikembangkan untuk kasus yang lain, baik dalam industri 

manufaktur maupun industri jasa dan juga dapat diteruskan untuk penelitian selanjutnya 

antara lain adalah dalam masalah penghalusan dalam penentuan score dan bobot 

pemasok dengan menggunakan logika fuzzy. Karena dengan logika fuzzy dapat 

mengakomasi lebih luas dari tiap persepsi para pengambil keputusan. Karena selama ini 

tingkat kepentingan hanya dibatasi pada angka integer saja. Penilaian dengan persepsi 
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yang sama oleh pengambil keputusan yang berbeda akan menghasilkan nilai yang 

belum tentu sama.  
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Buku ini membahas tentang salah satu 
teknik terbaru dalam pemilihan pemasok. 
Teknik rantai Hamilton ini belum pernah 
digunakan dalam pemilihan pemasok. 
Dalam buku ini, dibahas secara rinci 
bagaimana cara memanfaatkan model 
rantai Hamilton untuk memilih pemasok.  
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