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ABSTRACT 
 

Businesses worldwide are going rapidly nowadays. Almost all business sectors are 
facing this situation, and trying to find strategics moves to keep survive and grow. In 
hospitality industry this situation are also force them to keep evolve and change to find better 
strategies to growth. Role of Top Management are need to strive in business situation that 
getting tight. This study is using variable Top Management Commitment, Supplier 
Relationship Management, and Supplier Performance. By conducting a survey to 80 managers 
in the budget hotels which located in Suarabaya and using smartPLS to process all data that 
needed. The result of this study is shown that Top Management Commitment can affect 
Supplier Performance and also Supplier Relationship Management. It shows that Commitment 
from top management can help to keep  and embrace relationship that may not too fine in the 
past. By keep improve the new ways and find an understanding by buyer and suppliers can 
easily to increase not only trust by two sides, but also business growth for each others. 
  
Keyword  : Top Management Commitment, Supplier Relationship Management, dan Supplier 

Performance.   
 
 
PENDAHULUAN  

Sektor pariwisata saat ini semakin berkembang dan kegiatan traveling semakin tinggi 
intensitasnya, hal ini tercatat dalam data BPS tahun 2014 jumlah wisatawan Indonesia 
mengalami kenaikan jumlah pendatangnya pada tahun 2013 tercatat sejumlah 7.135 orang 
datang ke area Jawa Timur dan pada tahun 2014 mengalami peningkatan menjadi 8.456 orang. 
Hotel memiliki salah satu peran yaitu sebagai tempat beristirahat pada saat wisatawan 
melakukan traveling. Oleh karena itu segala, bentuk pelayanan, jenis kamar yang disediakan 
dan juga beragam fasilitas serta keramahtamahan dari setiap elemen yang ada di hotel, juga 
memberikan dampak kepada wisatawan yang berkunjung ke suatu daerah.  

Angka wisatawan yang datang berkunjung ke Jawa Timur secara konsisten selalu 
berada di peringkat ke tiga secara nasional, dan hanya kalah oleh DKI Jakarta dan juga Jawa 
Barat. Tentu saja ini merupakan cerminan dari semakin banyaknya wisatawan yang datang 
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dan tentu saja membutuhkan kamar hotel sebagai tempat mereka beristirahat di Jawa Timur 
terutama Surabaya sebagai ibukota provinsi Jawa Timur. 

Dengan dimulainya era Masyarakat Ekonomi ASEAN (MEA), tentu saja akan 
memberikan potensi tambahan jumlah wisatawan yang akan datang berkunjung ke Jawa 
Timur. Sebagai, Surabaya sebagai ibukota dari Jawa Timur, merupakan salah satu kota yang 
kondusif dalam iklim usaha dan perdagangan serta memiliki sarana prasarana yang memadai. 
Sektor utama penopang perekonomian Surabaya seperti sektor Perdagangan, Hotel dan 
Restoran mengkontribusi sebesar 38,96% dan merupakan sektor yang menyumbang Produk 
Domestik Regional Bruto (PDRB) paling besar dibandingkan dengan sektor yang lain 
(dinkominfo.surabaya.go.id). Menghadapi tantangan nyata ini setiap bidang usaha termasuk 
juga hotel akan sangat memerlukan keunggulan bersaing agar dalam perjalanannya tidak 
tertinggal oleh saingan bisnis yang terus berkembang secara dinamis dan kreatif. Sebuah 
perusahaan harus memiliki keunggulan kompetitif yang unik dibandingkan kompetitornya, 
agar mampu untuk bertahan dalam bisnisnya dan juga dengan mampu memberikan nilai 
tambah dalam setiap pelayanan kepada konsumen secara efisien dan berkesinambungan dari 
waktu ke waktu (Heizer dan Render, 2013: 29). 

Dalam menghadapi persaingan bisnis yang semakin ketat dan demi memenuhi standar 
agar memiliki kualitas yang sama baiknya dengan para pesaing ataupun lebih baik, maka 
diperlukan langkah konkret yang mana diharapkan mampu membantu untuk memperbaiki 
kualitas produk atau jasa pihak hotel agar dapat meningkatkan kinerja dari hotel. Langkah 
strategis yang bisa dilakukan oleh pihak manajemen adalah dengan menjaga hubungan para 
supplier yang produktif dan juga dapat membantu perusahaan dalam menjaga kualitas produk 
yang dihasilkan. Dalam menjaga kualitas yang diberikan kepada konsumen, maka perusahaan 
perlu menjaga hubungan dengan supplier, hubungan pelayanan dengan konsumen internal, 
kualitas tanpa kompromi, standar oleh konsumen (Hashmi, 2004). Pentingnya menjaga 
hubungan buyer dan supplier akan berdampak pada kualitas produk atau jasa yang diberikan, 
sehingga berdampak kepada perusahaan secara langsung baik itu meningkatkan kinerja dari 
perusahaan maupun hubungan antara buyer dan juga supplier ke depannya. Supplier 
relationship management tidaklah dapat tercipta dengan sendirinya, melainkan dengan adanya 
kepercayaan, maka akan tercipta hubungan yang baik antara supplier dan buyer haruslah 
didasari rasa percaya agar hubungan yang telah tercipta semakin mengeratkan hubungan kedua 
belah pihak, kepercayaan didasarkan atas hubungan personal dan interaksi antar konsumen 
dengan pedagangnya (Dan et al., 2003). Dalam membangun kerjasama dengan supplier yang 
mana mengerti akan kebutuhan dari buyer, diperlukan strategi pembelian yang khusus, agar 
dapat memudahkan perusahaan dalam memaksimalkan kegiatan rantai pasok dan juga 
peningkatan kinerja perusahaan (Chen et al., 2004). 

Hubungan kolaborasi antara supplier dan juga buyer dapat berdampak pada peningkatan 
kerja perusahaan (Cao dan Zhang, 2011). Dengan terciptanya hubungan kolaborasi yang baik 
antara supplier dan konsumen, maka memberikan kemudahan dalam proses kerja yang 
dilakukan oleh perusahaan. Salah satunya adalah dengan mengurangi resiko kesalahan dalam 
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melakukan pemesanan barang, dan juga bisa juga menurunkan biaya transaksi, atau bahkan 
mungkin dapat dihilangkan. (Handfield dan Bechtel, 2002; Sheu           et al., 2006).  

Top Management Commitment dalam rangka terjaganya standar barang dan 
memudahkan proses kerja maka menjalin kerjasama dengan pihak supplier sangat perlu 
dilakukan agar di masa mendatang kedua belha pihak dapat terjadi saling kepahaman dan akan 
menjalankan tugasnya masing-masing tanpa mengganggu proses kerja salah satu pihak. Dalam 
hal menentukkan supplier yang memiliki kinerja yang baik dan juga memiliki integritas dalam 
bekerja diharapkan mampu mengembangkan bisnis kedua belah pihak. Oleh karena itu, sangat 
penting untuk menggandeng supplier yang mampu mengerti visi dan misi dari perusahaan  
serta mampu menyelaraskan nya dengan kedua belah pihak dalam rangka menggambangkan 
bisnis di masa mendatang. Beberapa penelitian yang membahas mengenai bentuk evaluasi 
terhadap kinerja dari supplier seperti De Toni dan Nassimbeni (2000) yang berbicara tentang 
pengembangan produk yang mana disesuaikan dengan spesifikasi yang diperlukan oleh 
pembelian, sehingga dapat mendapatkan kualitas dan juga bentuk yang telah disamakan. 
Logistic system (Schmitz dan Platts, 2003), just-in-time manufacturing (Willis dan Huston 
1989, De Toni dan Nassimbeni 2000) yang mana berbicara mengenai sistem pengiriman bahan 
baku dan merupakan suatu konsep yang mana melakukan produksi bahan baku yang 
dibutuhkan, pada saat dibutuhkan oleh pelanggan, dalam jumlah sesuai kebutuhan pelanggan, 
pada tingkat kualitas prima, dari setiap tahap proses dalam sistem manufacturing, dengan cara 
yang paling ekonomis dan efisien melalui eliminasi pemborosan dan perbaikan proses secara 
terus menerus (Gaspersz, 1998).  

Krusialnya peran serta dari Top Management, dalam merencanakan strategi jangka 
panjang sangatlah diperlukan yang mana dalam membangun bisnis kedua belah pihak. Melalui 
beberapa cara seperti melakukan seleksi terhadap supplier yang menjadi mitranya (Humphreys 
et al, 2004). Hal ini dipandang penting karena dengan supplier yang dapat mengerti harapan 
dari perusahaan, akan membantu untuk menghasilkan produk dan memiliki standar. 
Komunikasi dengan supplier adalah salah satu langkah untuk membina hubungan yang baik 
antara supplier dan buyer (Bullington, 2007).  
 

KAJIAN PUSTAKA 

Manajemen Pembelian 
Kegiatan pembelian dalam sebuah perusahaan merupakan salah satu langkah strategis 

perusahaan dalam meningkatkan meningkatkan daya saingnya (Carr dan Pearson, 2002). 
Strategi kegiatan pembelian yang ditetapkan oleh perusahaan saat ini adalah dengan 
merupakan salah satu bentuk penerapan Supply Chain Management (SCM) di perusahaan. 
Berdasarkan literatur yang ada, menunjukkan bahwa mayoritas perusahaan manufaktur telah 
menggunakan SCM sebagai strategi dalam meningkatkan daya saing seperti biaya yang 
rendah, fleksibilitas, kualitas, pengiriman tepat waktu, inovatif dan lain-lain (Berry et.al., 
1991; Ward, et.al., 1995; Miller dan Roth, 1994).  
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Top Management Commitment 
Pengertian top management commitment adalah manajer-manajer dalam sebuah 

organisasi yang sangat mendukung kewirausahaan korporat. (Hisrich, R.D., Peters, M., 2013). 
Dalam pengertian lainnya dikatakan bahwa terdapat pengaruh baik secara simultan dan parsial 
antara komitmen pimpinan puncak terhadap kinerja manajerial. (Hiras Pasaribu, 2009). 
Komitmen dari pihak manajerial merupakan faktor yang penting bagi perusahaan dalam 
meningkatkan kinerja dari organisasinya. Top management support juga diarahkan untuk 
menciptakan value perusahaan dan model management yang cocok terhadap sistem 
perusahaan (Chen dan Paulraj, 2004). Top Management Support yang dimaksud adalah yang 
dapat commit terhadap penyediaan dari sumber daya waktu, sumber daya manusia, maupun 
sumber daya keuangan (Chen dan Paulraj, 2004). 
 
Supplier Relationship Management (SRM) 

Konsep Supplier Relationship Management (SRM) merupakan konsep yang 
dikembangkan oleh Dwyer et al. (1987) yang mana memiliki salah satu tujuan untuk 
meningkatkan hubungan dalam hal penyampaian informasi baik itu spesifikasi produk, jenis 
pelayanan yang diharapakan, dan juga dengan kemampuan kapasitas dari supplier untuk 
berproduksi. Kegiatan SRM memegang peran penting dalam meningkatkan kinerja 
perusahaan secara keseluruhan, karena dengan mampu menjaga hubungan dengan supplier, 
maka buyer mampu menghemat biaya untuk melakukan pemilihan dan juga penelitian 
berkaitan dengan supplier yang berkualitas (Leftwich et al, 2004). Dengan semakin dinamis 
dan juga berkembangnya kondisi pasar, maka setiap perusahaan berusaha untuk terus menjaga 
hubungan dengan supplier karena hal ini dilakukan demi menjaga efektifitas serta efisiensi 
hubungan bisnis yang merupakan bagian dari proses kerja yang tercipta antara buyer dan 
supplier (Olsen, 1997).  
 
Supplier Performance 

Dalam konsep supply chain, supplier merupakan bagian penting dan dapat memberikan 
pengaruh pada eksistensi perusahaan. Untuk mendapatkan supplier yang tepat, perusahaan 
perlu melakukan evaluasi supplier. Mengevaluasi supplier merupakan hal yang tidak mudah 
karena data yang digunakan tidak hanya kuantitatif tetapi juga kualitatif dan banyak faktor 
yang terlibat dalam proses evaluasi supplier tersebut yang saling berlawanan (Albarkah, 
2013). Dalam rangka untuk mencapai hubungan saling menguntungkan dengan supplier perlu 
untuk mengatur dan menjalin komunikasi dengan supplier. Supplier Relationship 
Management (SRM) adalah sebuah pendekatan yang komprehensif untuk mengelola interaksi 
antara organisasi dengan perusahaan yang memasok produk dan jasa yang digunakan oleh 
organisasi (Mettler dan Rohner, 2009). 

Supplier performance harus dimonitor secara berkelanjutan. Penilaian supplier 
performance ini merupakan hal yang penting karena dapat dijadikan sebagai bahan evaluasi 
yang dapat digunakan sebagai masukan dalam peningkatan supplier performance maupun 
sebagai bahan pertimbangan mengenai keputusan keperluan pencarian supplier alternatif. 
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Untuk memastikan bahwa supplier performance memadai, banyak program evaluasi supplier 
yang telah dikembangkan.  
 

METODE PENELITIAN 

Jenis Penelitian 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, dimana penelitian ini dilakukan 

untuk mendapatkan data yang valid dengan tujuan menemukan, membuktikan, dan 
mengembangkan pengetahuan sehingga dapat digunakan untuk memahami, memecahkan dan 
mengantisipasi masalah dalam bidang tertentu (Sugiyono, 2003, p.1). 
 
Populasi dan Sampel 

Dalam penelitian ini populasi yang digunakan adalah 80 orang manager hotel budget 
yang ada di Surabaya dan minimal sudah bekerja satu (1) tahun, karena dinilai telah memiliki 
pengalaman dan juga mengikuti track record internal dalam perusahaan.  

 
Metode dan Prosedur Pengumpulan Data  

Data yang diambil adalah data primer yang diperoleh langsung dari sumbernya. Dalam 
penelitian ini penulis mendapatkan data dari hasil rekapitulasi dari penyebaran 80  kuesioner 
kepada Manager Hotel Budget di Surabaya. Analisis yang digunakan untuk menguji kedua 
hipotesa pada penelitian ini adalah menggunakan Partial Least Square (PLS)  
 

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 

Uji Validitas dan Reliabilitas 
Suatu hasil pengolahan data penelitian dapat dikatakan valid jika nilai acuan yang telah 

ditetapkan tercapai. Nilai validitas yang setelah melalui proses pengolahan data merupakan 
cerminan bahwa data yang terkumpul mencerminkan gambaran tentang variabel yang 
diwakili. Didalam menentukkan sebuah variabel tersebut valid atau tidak, digunakanlah teknik 
korelasi product moment yaitu dimana sebuah jawaban dinyatakan valid jika nilai korelasi 
hitung ≥ nilai korelasi tabel. Dalam penelitian ini ditetapkan nilai Goodness of fit outer model 
berada pada tingkat signifikansi sebesar 5% (Solimun, 2007). 

 
Validitas Konvergen  

Nilai indikator dianggap reliable apabila sebuah variabel memiliki nilai korelasi lebih 
besar dari 0,5. Berdasarkan hasil penelitian kali ini nilai indikator dari tiap variabel akan 
merefleksikan nilai bobot dari tiap varibael. Top management commitment sebagai variabel 
independen terdiri dari lima item indikator yakni Inovasi IT (X11) dengan bobot faktor sebesar 
0,712; Budaya kerja (X12) dengan bobot 0,755; Struktur organisasi (X13) dengan bobot 0,791; 
Tugas, tanggung jawab (X14) dengan bobot 0,701; Target semua departemen (X15) dengan 
bobot 0,588. Pada variabel ini nilai dari tiap indikatornya telah memenuhi standar nilai 
convergent validity dikarenakan semua nilai loading factor lebih besar dari 0,5.       
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Variabel dependen yang pertama adalah Supplier relationship management yang terdiri 
empat indikator yaitu Ikatan (Y11) dengan bobot 0,703; Kepercayaan (Y12)  dengan bobot 
0,698; Empati (Y13) dengan bobot  0,743; Resiprokal (Y14) dengan bobot 0,765. Dalam 
variabel ini pun dapat dilihat bahwa setiap indikator memiliki angka di atas 0,5.  

Dan variabel terakhir adalah Supplier performance yang terdiri dari lima item indikator 
yaitu Produk (Y21) dengan bobot 0,876; Pengiriman (Y22) dengan bobot 0,677; Penilaian 
Kapasitas (Y23) dengan bobot 0,577; Penilaian Informasi (Y24) dengan bobot 0,766. Dalam 
variabel ini pun dapat dilihat bahwa setiap indikator memiliki angka di atas 0,5.  

             
Discriminant Validity 

Suatu variabel dikatakan memiliki nilai discriminant validity yang baik, nilai dari average 
variance extracted (AVE) nya harus lebih besar dari 0,5. Dari perhitungan pengolahan data, 
menunjukkan semua nilai AVE mencapai standar nilai AVE yang ditetapkan.  
 

Tabel 1. Hasil Perhitungan AVE 

Variabel Laten AVE 

Top Management Commitment 0,566 

Supplier Relationship Management 0,532 

Supplier Performance 0,541 

 

Composite Reliability 
Nilai reliabilitas komposit dalam penelitian ini ditetapkan sebesar 0,7 dan pada Tabel 1 

dapat dilihat bahwa semua nilai variabel menunjukkan nilai lebih dari 0,7 sehingga dapat 
dikatakan bahwa tiga variabel yang digunakan memiliki tingkat realibilitas yang baik dan 
dapat dipertangung jawabkan dari setiap pernyataan yang telah diberikan oleh para responden 
pada setiap poin indikator variabel yang membangun. Nilai composite reliability telah 
memenuhi standar yang telah ditetapkan, yaitu setiap variabel memiliki nilai lebih             dari 
0,7. 
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Tabel 2. Hasil Perhitungan Composite Reliability 

Variabel Laten Composite Reliability 

Top Management Commitment 0,833 

Supplier Relationship Management 0,762 

Supplier Performance 0,792 

 
Setelah melalui serangkaian proses pengujian untuk melihat tingkat nilai yang 

direkomendasikan untuk setiap variabel pada model struktural, maka dapat disimpulkan 
bahwa model penelitian ini dapat diterima.  

 
Uji Goodness of Fit of Structural Model 

Kebaikan model struktural diuji menggunakan nilai determinasi R2 variabel konstruk 
dependent dan nilai relevansi prediktif Q2 variabel konstruk dependent terakhir (total). Q2 
untuk model konstruk, mengukur besaran nilai observasi yang dihasilkan oleh model struktural 
dan juga perkiraan nilai parameternya. Nilai Q2>0 artinya model layak atau relevan dipakai 
memprediksi kondisi populasi penelitian. Sebaliknya jika nilai Q2<0 artinya model tidak 
relevan dipakai memprediksi. Berdasarkan Tabel 3, variabel konstruk dependent terakhir 
(total) memiliki nilai Q2 = 78,54% jauh lebih besar dari nol, menunjukkan model memiliki 
relevansi prediksi yang sangat baik. 

 
Tabel 3. Relevansi Prediksi Model Struktural Q2 

Variabel Konstruk Dependen R2 Q2 

Supplier Relationship Management 41,07% 
78,54% 

Supplier Performance 44,76% 
 

Pengaruh Variabel Top Management Commitment Terhadap Supplier Relationship 
Management  

Pada hasil smart PLS yang telah diolah, diperoleh nilai estimasi parameter pengaruh top 
management commitment terhadap supplier relationship management adalah sebesar 0,671 
dengan nilai critical ratio (CR) sebesar 9,782. Hal ini berarti top management commitment 
memberikan pengaruh terhadap supplier relationship management. Hal ini sama seperti yang 
dikemukakan dalam penelitian yang dilakukan oleh Chen dan Paulraj (2004), dikemukakan 
bahwa top management hendaknya memiliki komitmen yang berdasar pada waktu, biaya, dan 
sumber daya untuk mendukung supplier agar terjadi kemitraan pada jangka panjang dan dapat 
memberikan keuntungan bagi perusahaan sehingga kedua belah pihak dapat berproses secara 
stabil dan dengan harapan komitmen ini dapat menghasilkan sebuah kesuksesan dalam 
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menjalin hubungan di masa mendatang, dan hal ini dapat menciptakan komitmen yang baik 
dari pihak buyer ataupun dari supplier (Bullington, 2007). 

Kolaborasi rantai pasok diperlukan agar perusahaan mampu mengintegrasikan 
informasi dari berbagai mitra rantai pasok dan koordinasi merupakan bagian dari kolaborasi, 
baik dengan pihak-pihak di internal perusahaan (antar berbagai fungsi yang menangani 
logistik) maupun dengan pihak-pihak eksternal (mitra dalam jalur distribusi maupun 
pelanggan akhir) sangat diperlukan untuk menyamakan persepsi, meneliminasi mis-
komunikasi dan mis-persepsi, serta menumbuhkan sikap saling percaya (Smaros, 2007). 
Dalam hal ini dapat disimpukan bahwa didalam membangun hubungan yang baik dengan 
supplier, pihak top management haruslah berkomitmen secara penuh demi mencapai kemajuan 
bersama. Tanpa adanya komitmen dari top management, maka hubungan kerjasama dengan 
supplier hanyalah bersifat sementara dan akan cenderung menghabiskan sumber daya, 
dikarenakan dibutuhkan waktu lebih dan juga biaya yang tidak sedikit pula apabila salah satu 
supplier mulai tidak lagi dapat bekerja sama dengan hotel, maka hotel harus mencari pengganti 
yang mana mempunyai standar seperti yang diinginkan oleh pihak hotel. 

 
Pengaruh Variabel Top Management Commitment Terhadap Supplier Performance 

Pada hasil smartPLS yang telah diolah, diperoleh nilai estimasi parameter pengaruh Top 
Management Commitment terhadap supplier relationship management adalah sebesar 0,523 
dengan nilai critical ratio (CR) sebesar 6,871. Dari hasil pengolahan data ini, penulis 
mendapatkan data bahwa Top Management Commitment berdampak langsung untuk dapat 
meningkatkan kinerja dari supplier. Didalam beberapa penelitian menyebutkan bahwa 
pentingnya dalam meningkatkan kinerja dari perusahaan yang perlu dukungan dari top 
management (Krause dan Ellram, 1997). Dengan adanya dukungan dari top management yang 
mana merupakan pemegang peran kunci utama dari perusahaan, maka perannya dalam 
menentukkan langkah-langkah strategis, seperti pemilihan supplier, membangun sistem 
komunikasi dengan pihak luar maupun dengan internal dan kemampuan untuk tetap 
mempertahankan nilai-nilai yang berlaku diperusahaan serta juga segala macam komitmen 
yang dapat membantu memajukan perusahaan (Hacker dan Couturie, 1999).  

Dikatakan pula langkah strategis lainnya adalah perlunya kemampuan sebuah 
perusahaan untuk dapat bertukar informasi dengan supplier dan juga melihat supplier 
performance adalah hal yang sangat penting (Zsidisin dan Ellram, 2001).  
 

KESIMPULAN 

1.  Adanya hubungan antara Top Management Commitment terhadap Supplier Relationship 
management. 

2.  Adanya hubungan antara Top Management Commitment terhadap Supplier          
Performance. 
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