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Received [15 Juli 2025] Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh manajemen rantai pasok terhadap loyalitas
Revised [18 Agustus 2025] konsumen di CV Jaya Plafon Kota Gunungsitoli. Latar belakang penelitian menunjukkan adanya
Accepted [19 Agustus 2025] penurunan loyalitas konsumen yang diindikasikan oleh tren penurunan jumlah pelanggan yang

membeli produk semen dan besi secara konsisten dari Maret hingga Juni 2025. Penurunan ini
diduga kuat berkaitan dengan kurang optimalnya pengelolaan manajemen rantai pasok, seperti
kekosongan stok, keterlambatan pengiriman, dan ketidakjelasan informasi produk.
Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan. Data dikumpulkan melalui
kuesioner yang disebarkan kepada 88 responden, yang merupakan konsumen CV Jaya Plafon
yang memenuhi kriteria purposive sampling. Variabel independen dalam penelitian ini adalah
Manajemen Rantai Pasok (X), dengan indikator ketersediaan persediaan, variasi produk, biaya
rendah, dan kualitas produk. Variabel dependen adalah Loyalitas Konsumen (Y), dengan
indikator pembelian ulang, retensi pelanggan, dan rekomendasi. Data dianalisis menggunakan
regresi linear sederhana dengan bantuan perangkat lunak SPSS versi 27, didahului dengan uji
validitas, reliabilitas, normalitas, dan heteroskedastisitas.Hasil penelitian menunjukkan bahwa
manajemen rantai pasok berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas konsumen di CV
Jaya Plafon Kota Gunungsitoli. Hal ini dibuktikan dengan nilai t-hitung sebesar 7,771 yang lebih
: besar dari t-tabel 1,98793, serta nilai signifikansi 0,000 yang lebih kecil dari 0,05. Koefisien
(S:upply Chain Management, determinasi (R?) sebesar 0,412 (41,2%) menunjukkan bahwa 41,2% variasi loyalitas konsumen
ustomer Loyalty. - : . . ; .
dapat dijelaskan oleh manajemen rantai pasok, sementara 58,8% sisanya dipengaruhi oleh
faktor lain di luar model penelitian. Temuan ini menggarisbawahi pentingnya pengelolaan rantai
pasok yang efektif dalam membangun dan mempertahankan loyalitas pelanggan di sektor ritel
bahan bangunan.

ABSTRACT
This study aims to analyze the effect of supply chain management on consumer loyalty at CV
Jaya Plafon, Gunungsitoli City. The background of the study indicates a decline in consumer
loyalty, indicated by a consistent downward trend in the number of customers purchasing cement
This is an open access article ~ and iron products from March to June 2025. This decline is strongly suspected to be related to
under the CC—BY-SA license suboptimal supply chain management, such as stockouts, late deliveries, and unclear product
information.The research method used was quantitative. Data were collected through
questionnaires distributed to 88 respondents, who were CV Jaya Plafon consumers who met the
@ @ @ purposive sampling criteria. The independent variable in this study was Supply Chain
NS By sa | Management (X), with indicators of inventory availability, product variety, low cost, and product
quality. The dependent variable was Consumer Loyalty (Y), with indicators of repeat purchases,
customer retention, and recommendations. Data were analyzed using simple linear regression
with SPSS version 27 software, preceded by validity, reliability, normality, and heteroscedasticity
tests. The results indicate that supply chain management has a positive and significant effect on
customer loyalty at CV Jaya Plafon in Gunungsitoli City. This is evidenced by the calculated t-
value of 7.771, which is greater than the t-table of 1.98793, and the significance value of 0.000,
which is less than 0.05. The coefficient of determination (R2) of 0.412 (41.2%) indicates that
41.2% of the variation in customer loyalty can be explained by supply chain management, while
the remaining 58.8% is influenced by factors outside the research model. These findings
underscore the importance of effective supply chain management in building and maintaining
customer loyalty in the building materials retail sector.

PENDAHULUAN

Persaingan di dunia usaha semakin ketat seiring dengan laju perkembangan teknologi yang begitu
cepat. Pada dasarnya, persaingan bisnis merupakan proses kompetitif antara para pelaku usaha yang
secara independen berusaha menarik perhatian konsumen melalui berbagai keunggulan, seperti harga
yang kompetitif, kualitas produk yang unggul, serta layanan yang memuaskan. Jika sebelumnya
persaingan hanya terbatas pada antar perusahaan, kini telah berkembang hingga mencakup persaingan
antar jaringan bisnis, termasuk dalam sistem rantai pasok.Manajemen rantai pasok (Supply Chain
Management atau SCM) menjadi komponen penting dalam mendukung kesuksesan bisnis, khususnya
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dalam industri manufaktur dan distribusi. Di tengah era globalisasi yang ditandai dengan kemajuan
teknologi informasi, sistem rantai pasok menjadi semakin rumit. Oleh karena itu, perusahaan dituntut
untuk bersikap adaptif dan efisien dalam mengelola arus barang, informasi, dan keuangan agar dapat
mendukung proses pengadaan, produksi, pengolahan, pemasaran, hingga distribusi produk secara
optimal.Maddeppungeng (2017) menjelaskan bahwa manajemen rantai pasok adalah pendekatan
strategis yang mengintegrasikan seluruh pihak yang terlibat dalam proses produksi dan distribusi untuk
meningkatkan efisiensi, kualitas, serta kepuasan pelanggan. Sementara itu, menurut Anwar (2021), SCM
mencakup rangkaian aktivitas yang saling terhubung, mulai dari pengadaan bahan mentah, pengolahan
menjadi barang setengah jadi dan produk akhir, hingga distribusi ke tangan konsumen. Aktivitas-aktivitas
ini mencakup pembelian, outsourcing, dan fungsi-fungsi lain yang membentuk hubungan erat antara
pemasok dan distributor. Tujuan utama dari SCM adalah memastikan pengiriman barang yang tepat
waktu, efisiensi biaya, peningkatan kinerja sistem logistik secara keseluruhan, serta penyelarasan proses
perencanaan dan distribusi.Salah satu tantangan utama dalam pengelolaan rantai pasok adalah
ketidakstabilan permintaan pasar, yang dapat mengakibatkan fluktuasi persediaan dan tingginya biaya
penyimpanan. Oleh karena itu, diperlukan pendekatan manajerial yang fleksibel serta berbasis data untuk
meningkatkan akurasi dalam perencanaan pengadaan dan distribusi barang.

Kinerja manajemen rantai pasok yang kurang optimal dapat menimbulkan sejumlah masalah,
seperti kehabisan stok, kelebihan barang di gudang, maupun keterlambatan pengiriman. Hal ini dapat
merugikan perusahaan, baik dari segi loyalitas pelanggan maupun keuntungan bisnis. Sebaliknya,
manajemen rantai pasok yang efektif memungkinkan perusahaan mengelola stok secara tepat,
mempertahankan tingkat persediaan yang ideal, dan memastikan ketersediaan produk guna mencegah
terjadinya kekurangan maupun kelebihan pasokan. Upaya tersebut mendukung peningkatan
produktivitas dan efisiensi operasional, memberikan layanan yang cepat dan mudah, serta mendorong
inovasi berkelanjutan untuk menjaga daya saing di pasar (Guritno, A.D., & Harsasi, 2020).Loyalitas
pelanggan tercermin dari kebiasaan membeli secara berulang dan konsisten, serta dari kemauan untuk
merekomendasikan produk atau layanan kepada orang lain sebagai hasil dari pengalaman positif yang
mereka alami. Zikmund dalam Murni (2020) mengemukakan bahwa loyalitas konsumen dipengaruhi oleh
berbagai faktor, seperti tingkat kepuasan, ikatan emosional, kepercayaan, kenyamanan, serta
pengalaman interaksi dengan perusahaan. Loyalitas ini dapat diukur melalui indikator seperti promosi
dari mulut ke mulut (word of mouth), sensitivitas terhadap harga, niat membeli kembali, dan
kecenderungan untuk mengajukan keluhan. Indra Yulianto (2017) menambahkan bahwa loyalitas
konsumen berperan penting dalam menjaga keberlanjutan penjualan produk serta membuka peluang
ekspansi penggunaan produk oleh konsumen lain. Dengan demikian, loyalitas pelanggan secara
langsung berdampak pada peningkatan pendapatan dan keuntungan perusahaan.Berbagai studi
sebelumnya telah menunjukkan adanya hubungan antara manajemen rantai pasok dan loyalitas
konsumen.

Penelitian yang dilakukan oleh Abdillah dkk. (2022) menemukan bahwa SCM memiliki pengaruh
signifikan terhadap loyalitas pelanggan, di mana efisiensi dan keandalan dalam sistem distribusi sangat
penting untuk membangun hubungan jangka panjang dengan konsumen. Temuan ini diperkuat oleh studi
dari Ruslim (2017), yang juga menunjukkan adanya hubungan positif dan signifikan antara implementasi
SCM dan loyalitas pelanggan pada DB Supermarket (Duta Mas). Kedua penelitian tersebut menegaskan
bahwa penerapan SCM yang tepat tidak hanya meningkatkan efektivitas operasional, tetapi juga
memberikan kontribusi langsung terhadap kepuasan dan loyalitas pelanggan.CV Jaya Plafon merupakan
salah satu CV yang menjual material bahan bangunan yang beroperasi di Kota Gunungsitoli dalam
industri retail konstruksi. Berdasarkan hasil pengamatan yang dilakukan di lapangan selama empat bulan
berturut-turut, ditemukan permasalahan menarik yang layak untuk dikaji lebih mendalam terkait dengan
penurunan loyalitas konsumen yang dialami CV Jaya Plafon. Data pengamatan yang diperoleh dari bulan
Maret hingga Juni tahun 2025 menunjukkan tren penurunan yang mengkhawatirkan dalam jumlah
pelanggan yang membeli produk semen dan besi secara konsisten. Berikut adalah data jumlah
pelanggan selama periode pengamatan di CV Jaya Plafon Kota Gunungsitoli.

Tabel 1. Data Pelanggan CV Jaya Plafon

Jumlah Pelanggan Persentase Penurunan
Maret 200 -
April 190 5%
Mei 180 5,30%
Juni 150 16,70%
Total Keseluruhan 720 -
Rata-rata per Bulan 180 -

Sumber, Olahan Peneliti 2025
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Berdasarkan tabel 1 terlihat bahwa total keseluruhan pelanggan selama empat bulan adalah 720
orang dengan rata-rata 180 pelanggan perbulan. Penurunan jumlah pelanggan dari bulan Maret ke Juni
mencapai 50 orang atau sebesar 25% dalam rentang waktu tiga bulan, yang mengindikasikan adanya
permasalahan serius dalam operasional CV yang berdampak langsung terhadap loyalitas konsumen.

Berdasarkan hasil analisis yang mendalam, ditemukan bahwa penurunan kinerja perusahaan
memiliki kaitan yang erat dengan kurang optimalnya pengelolaan manajemen rantai pasok. Kondisi ini
tercermin dari sering terjadinya kekosongan stok semen dan besi saat dibutuhkan pelanggan,
keterlambatan dalam pengiriman barang dari pihak pemasok, serta ketidakjelasan informasi terkait
ketersediaan produk. Hal tersebut menyebabkan pelanggan harus menunggu lebih lama atau bahkan
beralih ke penyedia lain. Situasi ini diperburuk oleh kehadiran pesaing baru di wilayah sekitar yang
mampu menyediakan produk secara lebih konsisten dan dengan pelayanan yang lebih baik.

Permasalahan manajemen rantai pasok yang dihadapi oleh CV Jaya Plafon tidak hanya
memengaruhi aspek operasional, tetapi juga berdampak signifikan terhadap tingkat kepuasan dan
loyalitas pelanggan. Konsumen yang sebelumnya menjadi pelanggan tetap mulai memilih untuk
berbelanja di tempat lain yang dapat menjamin ketersediaan barang dan memberikan pelayanan yang
lebih memadai. Hal ini mengindikasikan bahwa keberhasilan pengelolaan rantai pasok memiliki peranan
krusial dalam menjaga dan meningkatkan loyalitas pelanggan, khususnya di sektor ritel bahan bangunan.

Fenomena penurunan loyalitas konsumen akibat kendala dalam manajemen rantai pasok menjadi
isu yang menarik untuk diteliti lebih lanjut. Pemahaman yang lebih dalam mengenai bagaimana
pengelolaan rantai pasok yang efektif dapat memengaruhi keputusan pembelian ulang dan
kecenderungan konsumen dalam memberikan rekomendasi kepada orang lain sangatlah penting.

LANDASAN TEORI

Manajemen Rantai Pasok

Manajemen rantai pasok (Supply chain management) adalah suatu strategi yang dirancang untuk
mengintegrasikan berbagai aktivitas dan proses yang berkaitan dengan pergerakan barang dan
informasi, mulai dari tahap awal pengadaan bahan mentah hingga sampai ke konsumen sebagai produk
akhir. Konsep ini sejalan dengan pendapat Hidayat dkk. (2024), yang menjelaskan bahwa manajemen
rantai pasok merupakan pendekatan strategis yang bertujuan untuk mengoordinasikan seluruh elemen
dalam sistem distribusi agar tercapai efisiensi, kualitas produk, dan kepuasan pelanggan. Pendapat
senada disampaikan oleh Monoarfa dkk. (2024:101), yang menegaskan bahwa SCM adalah proses
terpadu yang mencakup berbagai aktivitas dan sumber daya dalam produksi dan distribusi barang
maupun jasa, dari pemasok awal hingga pengguna akhir.

Dari kedua pendapat tersebut dapat disimpulkan bahwa manajemen rantai pasok adalah strategi
menyeluruh yang menyatukan dan mengarahkan seluruh unsur dalam rantai distribusi dimulai dari
penyedia bahan baku hingga konsumen akhir dengan tujuan utama meningkatkan efisiensi, mutu, dan
kepuasan pelanggan. Ketika manajemen rantai pasok diterapkan secara maksimal, perusahaan dapat
menjamin ketersediaan produk atau layanan yang tepat waktu, berkualitas, dan dengan harga yang
kompetitif. Hal ini akan meningkatkan kepuasan pelanggan, membangun kepercayaan, serta
memperkuat hubungan jangka panjang, yang semuanya berkontribusi pada tumbuhnya loyalitas
konsumen terhadap suatu merek atau perusahaan. Maka dari itu, manajemen rantai pasok bukan hanya
berfokus pada efisiensi operasional, tetapi juga memiliki peran krusial dalam menciptakan nilai dan
keunggulan bersaing bagi pelanggan.

Loyalitas Konsumen

Loyalitas pelanggan menjadi salah satu aspek penting dalam dunia usaha karena menunjukkan
adanya hubungan yang berkelanjutan antara pelanggan dan perusahaan. Loyalitas ini tidak semata-mata
bergantung pada tingkat kepuasan, tetapi juga mencerminkan kesetiaan konsumen untuk tetap
menggunakan produk atau jasa perusahaan, meskipun tersedia berbagai pilihan lain di pasar.
Pemahaman yang mendalam mengenai loyalitas pelanggan sangat diperlukan untuk menyusun strategi
pemasaran yang tepat serta menjaga kelangsungan usaha.

Menurut Siswati dan rekan-rekannya (2024: 46), loyalitas pelanggan merupakan bentuk kesetiaan
konsumen terhadap suatu merek atau perusahaan. Kesetiaan ini muncul karena perusahaan mampu
memberikan layanan yang memuaskan, sehingga menumbuhkan kepuasan dan membentuk citra positif
di benak pelanggan. Dampaknya, konsumen merasa puas dan memiliki persepsi yang baik terhadap
perusahaan, yang mendorong mereka untuk terus memilih produk atau layanan tersebut meskipun ada
banyak pilihan lain yang tersedia.

Oktavia dkk. (2022: 42) menyimpulkan bahwa “kualitas layanan adalah perlakuan atau tindakan
terbaik yang diberikan untuk membuat pelanggan merasa aman, nyaman, dan bahagia, sehingga
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menciptakan kepuasan pelanggan.” Ketika pelanggan mengalami layanan yang memuaskan, mereka
merasa dihargai dan diprioritaskan, yang berkontribusi pada pembentukan kepuasan. Kepuasan ini
merupakan faktor krusial dalam membangun loyalitas, di mana pelanggan cenderung tetap setia dan
memilih produk atau layanan dari perusahaan yang secara konsisten memberikan pengalaman positif.

Berdasarkan pendapat ini, dapat disimpulkan bahwa loyalitas konsumen merupakan hasil dari
kepuasan yang diperoleh melalui layanan berkualitas. Loyalitas muncul ketika perusahaan mampu
memberikan layanan terbaik, yang menciptakan citra positif di benak pelanggan. Selain itu, kualitas
layanan yang baik membuat pelanggan merasa aman, nyaman, dan bahagia, semua hal tersebut
berkontribusi pada kepuasan pelanggan. Dalam hal ini, pengelolaan rantai pasok yang optimal berperan
penting dalam meningkatkan mutu pelayanan kepada konsumen. Ketepatan waktu dalam ketersediaan
produk, kondisi barang yang terjaga, serta pelayanan yang cepat tanggap dan memuaskan akan
membantu perusahaan dalam menciptakan loyalitas pelanggan. Oleh karena itu, penting untuk
mengeksplorasi bagaimana manajemen rantai pasok yang baik dapat berkontribusi dalam meningkatkan
loyalitas pelanggan melalui kepuasan yang diperoleh dari layanan berkualitas.

METODE PENELITIAN

Pendekatan dan Jenis Penelitian

Agar arah penelitian tetap fokus dan sejalan dengan tujuan yang ingin dicapai, penulis
menggunakan pendekatan kuantitatif. Rasdiana et al. (2022: 27) menjelaskan bahwa penelitian kuantitatif
merupakan metode yang mengumpulkan data berupa angka maupun teks yang kemudian dikonversi ke
dalam bentuk numerik, sehingga dapat dianalisis secara statistik guna memperoleh informasi yang
objektif dan dapat dipertanggungjawabkan secara ilmiah.Oleh karena itu, studi ini menggunakan metode
penelitian kuantitatif dengan cara mengumpulkan data numerik melalui penyebaran kuesioner kepada
responden yang telah ditentukan.

Variabel penelitian
Menurut Monetari dan Baskoro (2021), variabel operasional merupakan bentuk penjabaran
mengenai unsur-unsur yang akan diteliti, termasuk indikator-indikator dari setiap variabel yang telah
ditetapkan sebelumnya. Variabel ini berperan sebagai panduan yang membantu peneliti memahami
komponen-komponen penting yang dibutuhkan untuk menguji hipotesis atau menjawab pertanyaan
penelitian. Adapun variabel yang digunakan dalam penelitian ini dijelaskan sebagai berikut:
1. Variabel Independen (X)
Variabel independen merupakan variabel yang diyakini memberikan pengaruh terhadap variabel
lainnya. Menurut Sugiono (2024), variabel ini berfungsi sebagai faktor penyebab munculnya atau
berubahnya variabel terikat (dependen). Dalam penelitian ini, variabel independen (X) yang dikaji
adalah Manajemen Rantai Pasok.
2. Variabel Dependen (Y)
Mengacu pada pendapat Sugiono (2024), variabel dependen adalah variabel yang terpengaruh oleh
adanya variabel bebas. Variabel ini sering disebut juga sebagai variabel terikat (Y). Dalam studi ini,
variabel dependen yang menjadi fokus adalah Loyalitas Konsumen (Y).

Berikut adalah indikator-indikator yang digunakan peneliti untuk masing-masing variabel dalam
penelitian ini.

Tabel 2 Indikator Variabel Penelitian
Variabel

Indikator |

Available Stock (Ketersediaan Persediaan)
Product Variety (Variasi Produk)

Low Cost (Harga Murah)

Good Quality (Kualitas Baik)

Manajemen Rantai Pasok (X)

Repeat
Retention
Referralls

Loyalitas Konsumen (Y)

WIN PR WIN P

Sumber, Data diolah oleh peneliti, 2025

Populasi

Menurut Sugiyono (2017:215), populasi merujuk pada keseluruhan kelompok yang menjadi ruang
lingkup generalisasi, terdiri atas objek atau subjek yang memiliki ciri dan karakteristik tertentu sesuai
dengan tujuan penelitian. Populasi ini ditetapkan sebagai dasar untuk melakukan pengambilan
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kesimpulan. Populasi tidak hanya terbatas pada individu manusia, tetapi juga dapat mencakup benda
atau fenomena alam lainnya. Dengan kata lain, populasi mencerminkan keseluruhan karakter dan sifat
yang melekat pada objek atau subjek yang diteliti, bukan hanya sekadar jumlahnya.

Suryani dan Hendryadi (2015:190-191) mengemukakan bahwa populasi adalah sekumpulan
individu, kejadian, atau objek yang memiliki karakteristik tertentu dan menjadi pusat perhatian dalam
suatu penelitian. Jumlah keseluruhan unit dalam populasi biasanya dilambangkan dengan huruf N.
Mengacu pada pendapat Sugiyono (2017:81), populasi terbagi menjadi dua kategori, yaitu populasi
penelitian (sampling population) dan populasi sasaran (target population). Populasi sasaran mencakup
cakupan yang lebih luas dibandingkan populasi penelitian. Populasi penelitian mengacu pada unit
analisis yang memberikan data yang dibutuhkan dalam penelitian, sedangkan populasi sasaran
mencakup keseluruhan unit yang masuk dalam ruang lingkup studi.

Mengacu pada informasi yang terdapat pada bagian latar belakang, khususnya Tabel 1.1
mengenai jumlah pelanggan CV Jaya Plafon, diketahui bahwa dari bulan Maret hingga Juni terdapat
sebanyak 720 orang konsumen. Berdasarkan pengertian populasi tersebut, maka populasi dalam
penelitian ini adalah seluruh konsumen yang telah melakukan pembelian di CV Jaya Plafon Kota
Gunungsitoli. Pemilihan populasi ini dilakukan karena para pelanggan tersebut memiliki pengalaman
langsung dengan sistem manajemen rantai pasok perusahaan, sehingga dapat memberikan evaluasi
yang lebih akurat terhadap kualitas layanan dan tingkat loyalitas mereka.

Sampel
Menurut Sugiyono (2017:81), sampel merupakan sebagian dari keseluruhan populasi yang

mewakili ciri atau karakteristik populasi tersebut. Sementara itu, Umi Narimawati (2010:38) menjelaskan

bahwa sampel adalah sekelompok individu yang diambil dari populasi untuk dijadikan objek pengamatan

dalam suatu penelitian. Dalam studi ini, pemilihan sampel dilakukan menggunakan metode non-

probability sampling, yaitu teknik pemilihan sampel yang tidak memberikan peluang yang sama bagi

setiap anggota populasi untuk terpilih (Sugiyono, 2015:84). Dengan kata lain, non-probability sampling

merupakan pendekatan pengambilan sampel yang selektif, di mana tidak semua elemen populasi

memiliki kemungkinan yang setara untuk dijadikan sampel penelitian.

Beberapa jenis non-probability sampling menurut Sugiyono (2018:82) adalah sebagai berikut:

1. Systematic Sampling: Merupakan metode pengambilan sampel yang dilakukan berdasarkan urutan
angka pada populasi yang telah diberi penomoran secara berurutan.

2. Quota Sampling: Teknik pemilihan sampel dari populasi yang memiliki ciri-ciri tertentu hingga
mencapai jumlah responden sesuai kuota yang ditetapkan.

3. Incidental Sampling: Cara memilih sampel berdasarkan pertemuan secara kebetulan, di mana individu
yang secara tidak sengaja ditemui dan dianggap memenuhi syarat dapat dijadikan responden.

4. Purposive Sampling: Teknik pengambilan sampel yang didasarkan pada kriteria atau pertimbangan
khusus dari peneliti.

5. Sampel Jenuh: Metode yang menggunakan seluruh anggota populasi sebagai sampel dalam
penelitian.

6. Snowball Sampling: Teknik pengambilan sampel yang dimulai dari jumlah kecil dan berkembang
melalui referensi dari responden sebelumnya.

Dalam studi ini, teknik pengambilan sampel yang diterapkan adalah non-probability sampling
dengan menggunakan pendekatan purposive sampling, yakni pemilihan responden berdasarkan kriteria
atau pertimbangan khusus. Turner (2020) menjelaskan bahwa purposive sampling merupakan metode
yang digunakan ketika peneliti sudah menetapkan individu dengan karakteristik tertentu yang relevan
dengan tujuan penelitian. Berdasarkan hal tersebut, karakteristik sampel yang ditentukan dalam
penelitian ini mencakup:

1. Pelanggan tetap CV Jaya Plafon yang telah melakukan pembelian minimal tiga kali dalam enam bulan
terakhir.

2. Konsumen yang aktif membeli produk material bangunan di CV Jaya Plafon.

3. Konsumen yang berusia minimal 18 tahun dan mampu memberikan penilaian yang objektif.

4. Konsumen yang bersedia memberikan informasi dan mengisi kuesioner penelitian.

Melalui penerapan teknik purposive sampling serta mengetahui bahwa populasi berjumlah 720
orang, peneliti menetapkan jumlah sampel dengan mempertimbangkan kriteria yang sesuai dengan fokus
penelitian. Untuk memperoleh ukuran sampel yang akurat, peneliti menggunakan rumus Slovin sebagai
acuan perhitungannya.
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Berikut adalah rumus Slovin menurut Amelia et al. (2023: 107):
N

n:
1+ N (e)?

Keterangan :

n = Jumlah besaran sampel

N = Jumlah besaran populasi

e = tingkat kepercayaan/ketepatan yang diinginkan

Melalui perhitungan menggunakan Rumus Slovin, penentuan jumlah sampel dalam penelitian ini
dilakukan dengan cara sebagai berikut:
N

1+ N(e)?

720

n= —87,80
1 + 720(10%)?

Dengan tingkat kesalahan sebesar 10%, jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini
ditetapkan sebanyak 88 responden, setelah dilakukan pembulatan dari hasil perhitungan sebesar 87,80.

Teknik Pengumpulan Data
Proses pengumpulan data merupakan langkah krusial dalam pelaksanaan suatu penelitian, karena
esensi dari penelitian terletak pada perolehan data yang relevan dengan tujuan yang ingin dicapai. Jika
teknik pengumpulan data tidak sesuai, maka hasil penelitian tidak akan mampu memberikan informasi
yang dibutuhkan. Menurut Igbal Hasan (2013:17), terdapat beberapa metode yang dapat digunakan
dalam mengumpulkan data, di antaranya adalah:
1. Observasi (Pengamatan)
Observasi adalah metode pengumpulan data dengan cara mengamati langsung objek yang diteliti,
baik di lapangan maupun di laboratorium. Peneliti hadir secara fisik untuk menyaksikan situasi atau
perilaku yang menjadi fokus penelitian. Teknik ini sering disebut juga sebagai studi lapangan.
2. Studi Pustaka (Penelusuran Literatur)
Studi pustaka merupakan cara memperoleh data dengan merujuk pada sumber-sumber informasi
yang telah tersedia sebelumnya, seperti hasil penelitian terdahulu, buku, jurnal, atau dokumen relevan
lainnya. Metode ini dikenal juga sebagai bentuk observasi tidak langsung.
3. Kuesioner (Angket)
Kuesioner adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan menyebarkan daftar pertanyaan
tertulis kepada responden untuk diisi, guna memperoleh informasi yang dibutuhkan dalam penelitian.
5. Wawancara (Interview)
Wawancara merupakan metode pengumpulan data dengan melakukan percakapan langsung antara
peneliti dan informan, baik secara terstruktur maupun tidak terstruktur, untuk menggali informasi yang
berkaitan dengan topik yang diteliti.

Merujuk pada penjelasan sebelumnya, penulis dalam penelitian ini menggunakan dua jenis teknik
dalam pengumpulan data, yakni:
1. Observasi adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan secara langsung di tempat penelitian guna
mencermati situasi serta fenomena yang berlangsung secara nyata di lapangan.
2. Kuesioner (Angket) merupakan metode pengumpulan data dengan cara memberikan sejumlah
pertanyaan tertulis kepada responden. Tanggapan yang diperoleh dari responden kemudian diolah
dan dianalisis berdasarkan metode analisis yang telah ditentukan dalam penelitian ini.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil
Uji Validitas

Menurut Sugiyono (2019: 267), uji validitas adalah suatu proses yang bertujuan untuk memastikan
bahwa data yang disampaikan oleh peneliti sesuai dengan kondisi nyata yang terjadi pada objek
penelitian. Pengujian ini dilakukan untuk menilai sejauh mana instrumen kuesioner mampu mengukur
variabel yang dimaksud. Dalam penelitian ini, uji validitas dilakukan dengan menggunakan perangkat
lunak SPSS sebagai alat bantu analisis statistik.Pengujian validitas menggunakan metode korelasi
Pearson Product Moment dan melibatkan 88 responden sebagai sampel. Aplikasi yang digunakan adalah
SPSS Statistics versi 27, dan nilai r tabel ditentukan berdasarkan derajat kebebasan (df = n — 2), yaitu 88
— 2 = 86, Dengan demikian, diperoleh nilai r tabel sebesar 0,2096.
Kriteria pengambilan keputusan dalam uji validitas adalah sebagai berikut:
1. Apabila nilai r hitung lebih besar daripada r tabel, maka item pernyataan dalam kuesioner dinyatakan

valid.

2. Apabila nilai r hitung lebih kecil daripada r tabel, maka item tersebut dianggap tidak valid.

Berikut ini disajikan hasil pengujian validitas pada penelitian yang telah dilakukan:

Tabel 3 Hasil Uji Validitas

Variabel Item Pernyataan R Hitung Keterangan
1 0,573 0,2096 valid
X.2 0,486 0,2096 Valid
X.3 0,549 0,2096 Valid
X.4 0,448 0,2096 Valid
X.5 0,539 0,2096 Valid
Manajemen Rantai X.6 0,642 0,2096 Valid
Pasok (X) X.7 0,462 0,2096 Valid
X.8 0,557 0,2096 Valid
X.9 0,521 0,2096 Valid
X.10 0,383 0,2096 Valid
X.11 0,360 0,2096 Valid
X.12 0,446 0,2096 Valid
Vi 0,514 0,2096 valid
Y.2 0,719 0,2096 Valid
Y.3 0,652 0,2096 Valid
Y.4 0,554 0,2096 Valid
Y.5 0,527 0,2096 Valid
Loyalitas Konsumen (Y) Y.6 0,397 0,2096 Valid
Y.7 0,459 0,2096 Valid
Y.8 0,454 0,2096 Valid
Y.9 0,483 0,2096 Valid
Y.10 0,354 0,2096 Valid
Y.11 0,452 0,2096 Valid
Y.12 0,374 0,2096 Valid

Sumber: Hasil pengolahan data oleh peneliti melalui SPSS versi 27

Mengacu pada Tabel 3, seluruh nilai r hitung untuk setiap item pernyataan pada kuesioner variabel
Manajemen Rantai Pasok (X) dan Loyalitas Konsumen (Y) menunjukkan hasil yang lebih besar dari nilai r
tabel sebesar 0,2096. Dengan demikian, peneliti menyimpulkan bahwa semua 24 butir pernyataan dalam
instrumen penelitian ini memenuhi kriteria validitas dan dinyatakan valid.
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Uji Reliabilitas
Menurut Forester et al. (2024), uji reliabilitas merupakan teknik yang digunakan untuk
mengevaluasi konsistensi hasil yang dihasilkan oleh sebuah kuesioner dalam mengukur indikator suatu
variabel atau konstruk dalam penelitian kuantitatif. Dalam penelitian ini, pengujian reliabilitas dilakukan
dengan memanfaatkan perangkat lunak SPSS Statistics versi 27.
Adapun kriteria yang digunakan dalam menentukan hasil uji reliabilitas adalah sebagai berikut:
1. Apabila nilai Cronbach’s Alpha melebihi angka 0,70, maka instrumen kuesioner dapat dinyatakan
reliabel, yang berarti memiliki tingkat konsistensi yang tinggi.
2. Sebaliknya, jika nilai Cronbach’s Alpha berada di bawah 0,70, maka instrumen tersebut dianggap
kurang reliabel atau memiliki konsistensi yang rendah.

Tabel 4 Hasil Uji Reliabilitas

Cronbach Alpha Batas Minimum Keterangan
Manajemen Rantai Pasok (X) 0,725 0,70 Reliabel
Loyalitas Konsumen (Y) 0,722 0,70 Reliabel

Sumber: Data diolah oleh peneliti menggunakan SPSS 27.

Merujuk pada data yang ditampilkan dalam Tabel 4.9, nilai Cronbach’s Alpha untuk variabel
Manajemen Rantai Pasok (X) tercatat sebesar 0,725, yang berada di atas ambang batas 0,70. Begitu
pula, variabel Loyalitas Konsumen (Y) menunjukkan nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,722, yang juga
melampaui nilai minimum tersebut. Dengan demikian, seluruh item dalam kuesioner yang digunakan
dalam penelitian ini dapat dikategorikan sebagai instrumen yang reliabel.

Analisis Regresi Linier Sederhana

Menurut Igbal Tanjung dan Dina Adawiyah (2025: 347), regresi linier sederhana adalah teknik
analisis yang digunakan untuk melihat hubungan linier antara satu variabel independen dan satu variabel
dependen. Analisis ini bertujuan untuk menentukan arah pengaruh variabel independen terhadap variabel
dependen, apakah memiliki hubungan positif atau negatif, serta untuk memprediksi nilai variabel
dependen berdasarkan perubahan pada variabel independen.

Dalam penelitian ini, regresi linier sederhana dianalisis menggunakan bantuan perangkat lunak
SPSS versi 27. Hasil dari analisis tersebut disajikan sebagai berikut:

Tabel 5 Regresi Linier Sederhana

Coefficients?

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 15.746 3.658
Manajemen Rantai Pasok .650 .084 .642

a. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen

Sumber: Data diolah oleh peneliti menggunakan SPSS 27.

Merujuk pada Tabel 5, hasil dari analisis regresi linier sederhana yang telah dipaparkan
sebelumnya menghasilkan suatu persamaan regresi yang dapat dijabarkan sebagai berikut:

Y=15,746+0,650X

Keterangan:

Y = Loyalitas Konsumen (variabel dependen)

X = Manajemen Rantai Pasok (variabel independen)
15,746 = Konstanta

0,650 = Koefisien regresi
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Interpretasi:

1. Nilai Konstanta (15,746)
Nilai konstanta sebesar 15,746 mengindikasikan bahwa ketika variabel manajemen rantai pasok
berada pada angka nol, maka loyalitas konsumen tetap berada pada angka dasar 15,746. Hal ini
menunjukkan adanya pengaruh dari variabel lain di luar manajemen rantai pasok yang turut
berkontribusi terhadap loyalitas konsumen namun tidak dibahas dalam penelitian ini.

2. Koefisien Manajemen Rantai Pasok (0,650)
Nilai koefisien regresi sebesar 0,650 menunjukkan bahwa apabila variabel manajemen rantai pasok
mengalami kenaikan sebesar satu satuan, maka variabel loyalitas konsumen akan meningkat sebesar
0,650 satuan. Hubungan positif ini mengindikasikan bahwa semakin efektif pengelolaan rantai pasok,
maka semakin tinggi pula tingkat loyalitas konsumen yang diperoleh.

3. Standardized Beta (0,642)
Nilai beta standar sebesar 0,642 menunjukkan bahwa variabel manajemen rantai pasok memberikan
kontribusi yang cukup besar terhadap loyalitas konsumen. Meskipun masih terdapat variabel lain yang
juga turut memengaruhi, temuan ini menegaskan bahwa manajemen rantai pasok merupakan faktor
yang dominan dalam membentuk loyalitas pelanggan.

Ui T

Uji T dimanfaatkan untuk mengidentifikasi apakah variabel bebas (X), yaitu Manajemen Rantai
Pasok, memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel terikat (Y), yakni Loyalitas Konsumen. Pada
penelitian ini, pengujian dilakukan dengan menggunakan software SPSS Statistics versi 27. Penafsiran
terhadap hasil uji T mengacu pada dua komponen utama, yaitu nilai signifikansi dan nilai T hitung.
Apabila nilai signifikansi berada di bawah 0,05 dan T hitung melebihi nilai T tabel, maka dapat
disimpulkan bahwa variabel bebas memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel terikat. Namun, jika
nilai signifikansi lebih besar dari 0,05 dan T hitung lebih kecil dari T tabel, maka tidak ditemukan
pengaruh yang signifikan antara kedua variabel tersebutUntuk memberikan pemahaman lebih jelas
mengenai hasil uji T dalam penelitian ini, berikut disajikan data hasil pengujian:

Tabel 6 Uji T

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 15.746 3.658 4.305 .000
Manajemen Rantai Pasok .650 .084 .642 7.771 .000

a. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen

Sumber: Hasil olahan data peneliti menggunakan SPSS versi 27.

Dari hasil Uji T dua arah, diketahui bahwa nilai t hitung untuk variabel Manajemen Rantai Pasok
(X) adalah 7,771. Sementara itu, nilai t tabel pada derajat kebebasan (df) 86 dan tingkat signifikansi 0,05
adalah 1,98793. Karena t hitung lebih besar dari t tabel (7,771 > 1,98793) dan nilai signifikansinya 0,000
lebih kecil dari 0,05, maka bisa disimpulkan bahwa variabel Manajemen Rantai Pasok berpengaruh
secara signifikan terhadap Loyalitas Konsumen (Y). Artinya, hipotesis alternatif (Ha) diterima dan
hipotesis nol (HO) ditolak.

Uji Koefisien Determinasi

Koefisien determinasi merupakan indikator yang dinyatakan dalam bentuk persentase (%) untuk
menggambarkan sejauh mana variabel bebas mampu menjelaskan perubahan atau variasi pada variabel
terikat. Pengujian ini bertujuan untuk mengukur sejauh mana variabel X dapat memengaruhi atau
menerangkan fluktuasi pada variabel Y. Dalam penelitian ini, analisis koefisien determinasi dilakukan
menggunakan perangkat lunak SPSS Statistic versi 27, yang digunakan untuk menilai seberapa besar
kontribusi variabel independen terhadap variabel dependen. Adapun hasil dari analisis tersebut disajikan
sebagai berikut:
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Tabel 7 Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary®

R Square Adjusted R Square | Std. Error of the Estimate
1 .6422 412 .406 4.090

a. Predictors: (Constant), Manajemen Rantai Pasok

b. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen

Sumber: Data hasil olahan peneliti melalui perangkat lunak SPSS versi 27.

Berdasarkan Tabel 7 diperoleh nilai koefisien determinasi (R Square atau R2) sebesar 0,412 atau
setara dengan 41,2%. Angka ini menunjukkan bahwa sekitar 41,2% variasi yang terjadi pada variabel
Loyalitas Konsumen (Y) di CV Jaya Plafon Kota Gunungsitoli dapat dijelaskan oleh variabel Manajemen
Rantai Pasok (X). Dengan kata lain, manajemen rantai pasok memiliki kontribusi yang cukup besar dalam
memengaruhi loyalitas konsumen. Adapun sisanya, yaitu sebesar 58,8%, dijelaskan oleh variabel-
variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model penelitian ini.

Pembahasan

Pengaruh Manajemen Rantai Pasok Terhadap Loyalitas Konsumen Pada CV Jaya Plafon Kota
Gunungsitoli.

Penelitian ini mengindikasikan bahwa penerapan manajemen rantai pasok berpengaruh secara
positif dan signifikan terhadap loyalitas konsumen pada CV Jaya Plafon di Kota Gunungsitoli. Temuan ini
diperoleh dari analisis regresi linier sederhana yang menghasilkan persamaan Y = 15,746 + 0,650X.
Persamaan tersebut menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu satuan pada variabel manajemen
rantai pasok akan berdampak pada peningkatan loyalitas konsumen sebesar 0,650 poin. Dengan kata
lain, semakin baik penerapan manajemen rantai pasok di perusahaan, semakin tinggi pula loyalitas
pelanggan terhadap produk dan layanan yang ditawarkan.

Hasil ini diperkuat dengan uji T, di mana nilai T-hitung sebesar 7,771 lebih besar dibandingkan T-
tabel sebesar 1,98793, serta nilai signifikansi sebesar 0,000 yang berada di bawah ambang batas 0,05.
Berdasarkan data tersebut, secara statistik dapat disimpulkan bahwa manajemen rantai pasok
berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen. Temuan ini menggarisbawahi bahwa pengelolaan
rantai pasok yang optimal merupakan faktor kunci dalam membangun hubungan jangka panjang antara
perusahaan dan pelanggan.

Selanjutnya, hasil analisis koefisien determinasi (R Square) menunjukkan nilai sebesar 0,412 atau
41,2%. Angka ini menunjukkan bahwa sebesar 41,2% perubahan dalam loyalitas konsumen dapat
dijelaskan oleh variabel manajemen rantai pasok. Adapun sisanya, yaitu 58,8%, dipengaruhi oleh
variabel lain di luar model penelitian ini, seperti faktor harga, mutu pelayanan, strategi promosi, serta
tingkat kepuasan pelanggan. Oleh karena itu, meskipun kontribusi manajemen rantai pasok cukup
signifikan, perusahaan juga perlu memperhatikan faktor-faktor pendukung lainnya untuk meningkatkan
loyalitas konsumen secara menyeluruh.

Untuk memastikan validitas temuan, peneliti telah melaksanakan uji validitas dan reliabilitas
terhadap kuesioner yang digunakan. Hasil dari pengujian tersebut menunjukkan bahwa seluruh butir
pernyataan dalam instrumen penelitian dinyatakan valid dan reliabel, sehingga layak digunakan sebagai
alat ukur yang terpercaya. Selain itu, uji normalitas dan heteroskedastisitas juga menunjukkan bahwa
data memenuhi asumsi dasar regresi, sehingga hasil analisis dapat dianggap sahih dan dapat
diandalkan.

Hasil penelitian ini sejalan dengan pandangan para ahli. Gultom et al. (2025) menekankan bahwa
kepuasan pelanggan dapat dicapai jika perusahaan mampu membangun kepercayaan melalui
pengelolaan rantai pasok yang baik, seperti menjamin ketersediaan barang, ketepatan waktu pengiriman,
dan konsistensi kualitas produk. Ketika kebutuhan konsumen terpenuhi secara berkelanjutan, sehingga
peluang konsumen untuk melakukan pembelian kembali dan menjadi pelanggan loyal akan semakin
besar.

Selaras dengan hal tersebut, Bilgis Nursadrina (2025) mengemukakan bahwa penerapan
manajemen rantai pasok yang optimal mampu meningkatkan efisiensi dalam operasional perusahaan
serta mengurangi biaya produksi. Efisiensi ini pada akhirnya berdampak pada harga jual yang lebih
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kompetitif serta pelayanan yang lebih cepat dan akurat, sehingga memberikan nilai tambah bagi
pelanggan. Dalam dunia bisnis, hal ini menjadi keunggulan kompetitif yang dapat mendorong loyalitas
pelanggan dalam jangka panjang.

Lebih lanjut, Sari dan Ali (2024) menyampaikan bahwa manajemen rantai pasok tidak hanya
terbatas pada aspek logistik, tetapi merupakan strategi terpadu yang mencakup seluruh mata rantai
distribusi dari pemasok hingga konsumen akhir. Dalam konteks CV Jaya Plafon, penerapan sistem
manajemen rantai pasok yang terstruktur dan menyeluruh memungkinkan perusahaan untuk merespons
kebutuhan pasar dengan tepat waktu dan efektif. Hal ini memberikan pengalaman berbelanja yang
memuaskan, yang pada akhirnya menumbuhkan loyalitas pelanggan.

Ridha Maisaroh dalam Dharmamest (2021) menyatakan bahwa aspek-aspek seperti mutu produk,
kualitas layanan, harga, dan strategi promosi turut berperan dalam membentuk loyalitas pelanggan, di
mana seluruh aspek tersebut memiliki keterkaitan yang kuat dengan sistem pengelolaan rantai pasok
perusahaan. Dengan demikian, keberhasilan dalam menciptakan loyalitas konsumen tidak hanya
bergantung pada kualitas produk semata, tetapi juga pada efektivitas dan konsistensi dalam menjalankan
manajemen rantai pasok.

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa keberhasilan CV Jaya Plafon dalam menciptakan
loyalitas pelanggan sangat bergantung pada kemampuannya dalam mengelola manajemen rantai pasok
secara menyeluruh dan efisien. Pelanggan akan merasa puas jika seluruh proses layanan, mulai dari
ketersediaan barang, kemudahan pemesanan, hingga pengiriman, berjalan dengan lancar sesuai
harapan. Maka dari itu, perusahaan harus terus miningkatkan inovasi dan perbaikan sistem rantai pasok
untuk mempertahankan kepercayaan dan loyalitas konsumen, terutama di tengah persaingan bisnis yang
semakin ketat.

Besarnya Pengaruh Manajemen Rantai Pasok Terhadap Loyalitas Konsumen Pada CV Jaya Plafon
Kota Gunungsitoli.

Hasil penelitian ini mengindikasikan bahwa manajemen rantai pasok memiliki peran krusial dalam
membentuk loyalitas konsumen di CV Jaya Plafon Kota Gunungsitoli. Dalam implementasinya,
perusahaan menerapkan sistem rantai pasok yang terorganisir dengan baik, mulai dari proses
pengadaan yang efisien, penyimpanan barang yang tertata, distribusi tepat waktu, hingga layanan
pelanggan yang konsisten. Pendekatan ini tidak hanya memastikan ketersediaan produk, tetapi juga
menjamin mutu barang tetap terjaga hingga sampai ke tangan konsumen.

Melalui analisis regresi linier sederhana, ditemukan adanya pengaruh yang signifikan dan positif
antara manajemen rantai pasok dan loyalitas konsumen. Nilai koefisien regresi sebesar 0,650 dalam
persamaan Y = 15,746 + 0,650X menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu unit dalam kualitas
manajemen rantai pasok akan meningkatkan loyalitas pelanggan sebesar 0,650 poin.

Hasil ini diperkuat dengan nilai T-hitung 7,771 dan nilai signifikansi sebesar 0,000, yang
menandakan bahwa pengaruh tersebut bersifat nyata dan signifikan secara statistik.Selain itu, nilai
koefisien determinasi (R?) sebesar 0,412 atau 41,2% menunjukkan bahwa manajemen rantai pasok
mampu menjelaskan hampir separuh variasi yang terjadi dalam loyalitas konsumen. Sisanya, yaitu
58,8%, dipengaruhi oleh faktor-faktor lain seperti harga, pelayanan, dan strategi promosi. Ini
memperlihatkan bahwa efektivitas pengelolaan rantai pasok memberikan kontribusi signifikan terhadap
terciptanya loyalitas pelanggan.

Dari perspektif konsumen, dampak dari manajemen rantai pasok yang baik terlihat melalui
kecenderungan melakukan pembelian ulang, merekomendasikan produk kepada orang lain, serta
munculnya rasa puas dan percaya terhadap layanan perusahaan. Penurunan jumlah keluhan dan
meningkatnya reputasi CV Jaya Plafon turut menjadi indikator keberhasilan dari penerapan sistem rantai
pasok yang efektif.Sejalan dengan hal tersebut, Hendri et al. (2024) menyatakan bahwa kepercayaan
konsumen yang tinggi berdampak pada meningkatnya kepuasan, loyalitas, serta intensi untuk melakukan
pembelian ulang, yang pada akhirnya mendukung keberlangsungan dan kemajuan usaha. Dalam aspek
distribusi dan pelayanan, kepuasan pelanggan merupakan elemen penting dalam membangun relasi
jangka panjang dengan konsumen.Di CV Jaya Plafon, seluruh proses rantai pasok—dari perencanaan
kebutuhan barang, pengelolaan gudang, hingga pengiriman ke pelanggan—dilakukan secara menyeluruh
dan sistematis. Pendekatan ini memungkinkan perusahaan untuk merespons perubahan pasar secara
cepat, mengurangi risiko kesalahan dalam distribusi, serta menjaga hubungan jangka panjang dengan
pelanggan.

Dengan demikian, semakin optimal sistem manajemen rantai pasok yang diterapkan, semakin kuat
pula loyalitas pelanggan yang terbentuk. Hubungan ini terbukti secara statistik, didukung oleh data
empiris, dan memberikan dampak nyata terhadap keberlanjutan usaha. Upaya peningkatan kinerja rantai
pasok di CV Jaya Plafon tidak hanya bertujuan untuk efisiensi internal, tetapi juga diarahkan pada
penciptaan pengalaman konsumen yang berkelanjutan dan bernilai tinggi.
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KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

1. Pengelolaan rantai pasok memiliki pengaruh yang signifikan dan positif terhadap tingkat loyalitas
konsumen di CV Jaya Plafon, yang berlokasi di Kota Gunungsitoli. Hal ini ditunjukkan melalui hasil uji
statistik, dimana nilai t hitung sebesar 7,771 melebihi nilai t tabel sebesar 1,98793, serta diperkuat
oleh nilai signifikansi sebesar 0,000 yang lebih kecil dari taraf signifikansi 0,05.

2. Kontribusi manajemen rantai pasok terhadap loyalitas konsumen di CV Jaya Plafon Kota Gunungsitoli
mencapai 41,2%. Hal ini berdasarkan hasil analisis koefisien determinasi (R yang memperoleh nilai
sebesar 0,412 atau setara dengan 41,2%.

Saran

1. CV Jaya Plafon perlu mengoptimalkan sistem manajemen rantai pasok secara menyeluruh, dengan
fokus pada beberapa aspek penting, antara lain:

a. Menjaga ketersediaan stok secara berkelanjutan sangat penting, karena kekurangan persediaan
merupakan salah satu penyebab utama turunnya loyalitas konsumen. Jika produk yang dicari
tidak tersedia, konsumen kemungkinan akan beralih ke penyedia lain, yang dapat menyebabkan
kehilangan pelanggan tetap.

b. Mempercepat proses pengadaan dari pemasok untuk mengurangi waktu tunggu pelanggan dan
mencegah keterlambatan dalam distribusi. Upaya ini dapat dilakukan dengan menjalin
komunikasi yang lebih intensif dan menerapkan sistem pemesanan yang lebih terjadwal dengan
para pemasok.

¢. Membangun kemitraan jangka panjang dengan pemasok utama untuk menciptakan hubungan
saling percaya yang dapat menjamin kontinuitas pasokan barang, terutama untuk bahan
bangunan yang memiliki permintaan tinggi seperti semen dan besi. Dengan hubungan yang kuat,
CV Jaya Plafon dapat memperoleh prioritas dalam pengiriman dan ketersediaan produk dari
pemasok.

2. Peningkatan kualitas manajemen rantai pasok menjadi hal yang krusial, karena hasil analisis regresi
linier dalam penelitian ini menunjukkan bahwa perbaikan dalam manajemen rantai pasok secara
langsung berkontribusi terhadap meningkatnya loyalitas konsumen. Artinya, semakin efektif
pengelolaan rantai pasok, semakin tinggi kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian
ulang, merekomendasikan produk, serta tetap setia sebagai pelanggan.

3. Penerapan teknologi informasi, seperti sistem inventaris berbasis digital atau aplikasi manajemen
gudang, sebaiknya dilakukan untuk meningkatkan efisiensi dalam pengendalian stok dan distribusi
barang.

4. CV Jaya Plafon perlu memperbaiki strategi komunikasi dan layanan pelanggan agar pelanggan tetap
merasa dihargai meskipun terdapat kendala dalam rantai pasok. Persepsi terhadap layanan juga
berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan.

5. Pelaksanaan evaluasi secara teratur terhadap setiap tahapan dalam rantai pasok, seperti
perencanaan, pengadaan, penyimpanan, dan distribusi, diperlukan guna mendeteksi serta
menyelesaikan potensi hambatan operasional sedini mungkin.
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