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Prakata

Di era persaingan global yang semakin dinamis, hubungan antara peru-
sahaan dan pemasok memainkan peran yang semakin krusial dalam 
menentukan keberhasilan jangka panjang. Perusahaan tidak lagi bisa 
memandang pemasok sebagai sekadar pihak yang memasok bahan baku 
atau komponen, melainkan sebagai mitra strategis yang turut berkontri-
busi dalam proses penciptaan nilai. Pendekatan tradisional yang hanya 
mengedepankan aspek transaksi dalam hubungan pemasok kini dianggap 
kurang relevan untuk membangun loyalitas jangka panjang. Sebaliknya, 
pendekatan baru yang berfokus pada kolaborasi dan nilai bersama menjadi 
lebih signifikan. Salah satu pendekatan yang semakin relevan dalam 
konteks ini adalah Service Dominant Logic (SDL).

Service Dominant Logic merupakan paradigma baru dalam pemasaran 
dan manajemen yang memandang bahwa pada dasarnya, setiap bentuk pertu-
karan adalah pertukaran layanan. Konsep ini menggeser fokus dari produk 
dan barang fisik sebagai pusat pertukaran nilai, menuju pemahaman bahwa 
layanan, kolaborasi, dan interaksi adalah elemen kunci dalam menciptakan 
nilai. Dalam konteks hubungan pemasok, SDL menekankan bahwa pencip-
taan nilai bukan hanya tanggung jawab satu pihak, tetapi hasil dari interaksi 
antara perusahaan dan pemasok secara bersama-sama.

Di dalam buku ini, kami membahas berbagai dimensi penting yang 
mendasari hubungan yang berorientasi pada layanan antara perusahaan 
dan pemasok. Pembaca akan diperkenalkan pada konsep-konsep dasar SDL, 



iv

termasuk bagaimana mengidentifikasi peluang penciptaan nilai bersama dan 
bagaimana membangun mekanisme kolaborasi yang efektif. Kami juga akan 
membahas peran teknologi digital dalam memfasilitasi hubungan yang lebih 
dekat dan efisien dengan pemasok, termasuk bagaimana teknologi dapat 
memperkuat interaksi layanan dalam menciptakan hubungan yang lebih 
terintegrasi.

Selain itu, buku ini juga menyajikan berbagai studi kasus dan contoh 
praktis dari industri yang berhasil menerapkan SDL dalam manajemen 
pemasok mereka. Studi kasus ini memberikan gambaran konkret tentang 
bagaimana SDL dapat diterapkan dalam berbagai konteks bisnis, mulai dari 
sektor manufaktur hingga jasa. Dengan pemahaman ini, pembaca diharap-
kan dapat mengadaptasi konsep-konsep SDL sesuai dengan kebutuhan dan 
karakteristik bisnis masing-masing.

Tidak hanya untuk praktisi, buku ini juga dirancang untuk akademisi 
yang tertarik mempelajari lebih dalam mengenai pendekatan baru dalam 
pemasaran dan manajemen pemasok. Kami berharap buku ini dapat menjadi 
referensi yang berharga bagi mahasiswa, dosen, serta peneliti yang ingin 
mengeksplorasi potensi SDL dalam membangun loyalitas pemasok.

Secara keseluruhan, kami percaya bahwa hubungan yang kuat dengan 
pemasok adalah fondasi bagi keberhasilan perusahaan di masa depan. Melalui 
penerapan SDL, perusahaan dapat membangun loyalitas pemasok yang lebih 
kokoh, bukan hanya melalui keuntungan finansial, tetapi melalui interaksi 
yang bermakna dan penciptaan nilai bersama. Dengan demikian, kami 
berharap buku ini dapat memberikan wawasan, inspirasi, dan panduan 
praktis bagi mereka yang ingin menciptakan hubungan yang lebih kuat dan 
berkelanjutan dengan pemasok.

Selamat membaca, semoga buku ini bermanfaat dalam perjalanan Anda 
menuju pengelolaan hubungan pemasok yang lebih efektif dan bernilai tinggi.
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21 

STF 
22 

STF 
23 

STF 
24 

STF 
25 
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No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi Mitra 
Kapasitas 

Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Satisfaction 

STF 
21 

STF 
22 

STF 
23 

STF 
24 

STF 
25 
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No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi Mitra 
Kapasitas 

Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Satisfaction 

STF 
21 

STF 
22 

STF 
23 

STF 
24 

STF 
25 
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No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi Mitra 
Kapasitas 

Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Satisfaction 

STF 
21 

STF 
22 

STF 
23 

STF 
24 

STF 
25 
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No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi Mitra 
Kapasitas 

Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Satisfaction 

STF 
21 

STF 
22 

STF 
23 

STF 
24 

STF 
25 
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No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi Mitra 
Kapasitas 

Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Satisfaction 

STF 
21 

STF 
22 

STF 
23 

STF 
24 

STF 
25 

 

No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi 
Mitra 

Kapasitas 
Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Trust 

TRS
31 

TRS
32 

TRS
33 

TRS
34 

TRS
35 
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No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi 
Mitra 

Kapasitas 
Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Trust 

TRS
31 

TRS
32 

TRS
33 

TRS
34 

TRS
35 
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No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi 
Mitra 

Kapasitas 
Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Trust 

TRS
31 

TRS
32 

TRS
33 

TRS
34 

TRS
35 
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No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi 
Mitra 

Kapasitas 
Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Trust 

TRS
31 

TRS
32 

TRS
33 

TRS
34 

TRS
35 
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No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi 
Mitra 

Kapasitas 
Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Trust 

TRS
31 

TRS
32 

TRS
33 

TRS
34 

TRS
35 
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No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi 
Mitra 

Kapasitas 
Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Trust 

TRS
31 

TRS
32 

TRS
33 

TRS
34 

TRS
35 

 

No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi Mitra 
Kapasitas 

Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Supplier Commitment 

CMT
41 

CMT
42 

CMT
43 

CMT
44 

CMT
45 
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No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi Mitra 
Kapasitas 

Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Supplier Commitment 

CMT
41 

CMT
42 

CMT
43 

CMT
44 

CMT
45 
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No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi Mitra 
Kapasitas 

Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Supplier Commitment 

CMT
41 

CMT
42 

CMT
43 

CMT
44 

CMT
45 
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No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi Mitra 
Kapasitas 

Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Supplier Commitment 

CMT
41 

CMT
42 

CMT
43 

CMT
44 

CMT
45 
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No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi Mitra 
Kapasitas 

Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Supplier Commitment 

CMT
41 

CMT
42 

CMT
43 

CMT
44 

CMT
45 
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No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi 
Mitra 

Kapasitas 
Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Loyalty 

LYT 
51 

LYT 
52 

LYT 
53 

LYT 
54 

LYT 
55 



176
173 Membangun Loyalitas Mitra Bisnis Secara Berkelanjutan 

No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi 
Mitra 

Kapasitas 
Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Loyalty 

LYT 
51 

LYT 
52 

LYT 
53 

LYT 
54 

LYT 
55 
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No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi 
Mitra 

Kapasitas 
Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Loyalty 

LYT 
51 

LYT 
52 

LYT 
53 

LYT 
54 

LYT 
55 
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No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi 
Mitra 

Kapasitas 
Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Loyalty 

LYT 
51 

LYT 
52 

LYT 
53 

LYT 
54 

LYT 
55 
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No 

Ta-
hun 
Ga-

bung 

Lokasi 
Mitra 

Kapasitas 
Pabrik 
(Ton) 

Capaian 
Target 

Produksi 
(Ton/Thn) 

Jum-
lah 
Pe-

kerja 

Loyalty 

LYT 
51 

LYT 
52 

LYT 
53 

LYT 
54 

LYT 
55 
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 Lampiran 3. Karakteristik  

Periode waktu perusahaan Bapak/Ibu mulai bekerjasama 
dengan PT Petrokimia Gresik Sejak tahun

 

Lokasi pabrik pupuk Petroganik Bapak/Ibu berada di Provinsi?
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Realisasi Purchase Order (PO) Petroganik Bapak/Ibu dalam 
kurun waktu 1 (satu) tahun sebesar?

 
Berapa kapasitas produksi Pabrik Bapak/Ibu  

(dalam satu tahun) ?

 
Berapa shift produksi di Pabrik Bapak/Ibu?

 
Berapa line produksi di Pabrik Bapak/Ibu?
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Berapa jumlah tenaga kerja di pabrik Bapak/Ibu saat ini?

 
Berapa biaya tetap (Fixed Cost) yang harus dikeluarkan 

Bapak/Ibu setiap bulannya?
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 Lampiran 4. Pembuktian Kevalidan 

 



184
181 Membangun Loyalitas Mitra Bisnis Secara Berkelanjutan 

 



185
182 Ahmad Rendy Putra 

 



186
183 Membangun Loyalitas Mitra Bisnis Secara Berkelanjutan 

 



187
184 Ahmad Rendy Putra 
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 Lampiran 5. Pembuktian Kereliabelan 

a. Variabel Value Co-Creation (VCC1) 
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b. Variabel Satisfaction (STF2) 
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c. Variabel Trust (TRS3) 
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d. Variabel Supplier Commitment (CMT4) 
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e. Variabel Loyalty (LYT5) 
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 Lampiran 6. Outer Loading 
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 Lampiran 7. Perolehan Pembuktian Pengaruh (PLS) 

 

SmartPLS Report 
Please cite the use of SmartPLS: Ringle, C. M., Wende, S., and 
Becker, J.-M. 2015. "SmartPLS 3." Boenningstedt: SmartPLS 
GmbH, http://www.smartpls.com. 
 
Final Results 

 

  Original 
Sample (O) 

Sample 
Mean (M) 

Standard 
Deviation 
(STDEV) 

T Statistics 
(|O/STDEV|) P Values 

Satisfaction 
(STF2) -> 
Loyalty (LYT5) 

0,012 

Satisfaction 
(STF2) -> 
Supplier 
Commitment 
(CMT4) 

0,000 

Satisfaction 
(STF2) -> Trust 
(TRS3) 

0,000 

Supplier 
Commitment 
(CMT4) -> 
Loyalty (LYT5) 

0,000 

Trust (TRS3) -> 
Loyalty (LYT5) 0,071 

Trust (TRS3) -> 
Supplier 
Commitment 
(CMT4) 

0,000 

Value Co-
Creation 
(VCC1) -> 
Satisfaction 
(STF2) 

0,000 
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  Original Sample 
(O) 

Sample Mean 
(M) 2.5% 97.5% 

Satisfaction (STF2) -> Loyalty 
(LYT5) 
Satisfaction (STF2) -> 
Supplier Commitment 
(CMT4) 
Satisfaction (STF2) -> Trust 
(TRS3) 

Supplier Commitment 
(CMT4) -> Loyalty (LYT5) 

Trust (TRS3) -> Loyalty 
(LYT5) 

Trust (TRS3) -> Supplier 
Commitment (CMT4) 

Value Co-Creation (VCC1) -> 
Satisfaction (STF2) 

  
Original 
Sample 
(O) 

Sample 
Mean (M) Bias 2.5% 97.5% 

Satisfaction (STF2) -> Loyalty 
(LYT5) 
Satisfaction (STF2) -> 
Supplier Commitment 
(CMT4) 
Satisfaction (STF2) -> Trust 
(TRS3) 

Supplier Commitment 
(CMT4) -> Loyalty (LYT5) 

Trust (TRS3) -> Loyalty 
(LYT5) 

Trust (TRS3) -> Supplier 
Commitment (CMT4) 

Value Co-Creation (VCC1) -> 
Satisfaction (STF2) 
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  Original 
Sample (O) 

Sample 
Mean 
(M) 

Standard 
Deviation 
(STDEV) 

T Statistics 
(|O/STDEV|) 

P 
Values 

Satisfaction (STF2) 
-> Loyalty (LYT5) 0,000 

Satisfaction (STF2) 
-> Supplier 
Commitment 
(CMT4) 

0,000 

Satisfaction (STF2) 
-> Trust (TRS3)  
Supplier 
Commitment 
(CMT4) -> Loyalty 
(LYT5) 

 

Trust (TRS3) -> 
Loyalty (LYT5) 0,000 

Trust (TRS3) -> 
Supplier 
Commitment 
(CMT4) 

 

Value Co-Creation 
(VCC1) -> Loyalty 
(LYT5) 

0,000 

Value Co-Creation 
(VCC1) -> 
Satisfaction (STF2)  

Value Co-Creation 
(VCC1) -> Supplier 
Commitment 
(CMT4) 

0,000 

Value Co-Creation 
(VCC1) -> Trust 
(TRS3) 

0,000 

 Original Sample (O) Sample Mean 
(M) 2.5% 97.5% 

Satisfaction (STF2) -> 
Loyalty (LYT5) 
Satisfaction (STF2) -> 
Supplier Commitment 
(CMT4) 
Satisfaction (STF2) -> 
Trust (TRS3) 
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 Original Sample (O) Sample Mean 
(M) 2.5% 97.5% 

Supplier Commitment 
(CMT4) -> Loyalty (LYT5) 
Trust (TRS3) -> Loyalty 
(LYT5) 
Trust (TRS3) -> Supplier 
Commitment (CMT4) 
Value Co-Creation (VCC1) 
-> Loyalty (LYT5) 
Value Co-Creation (VCC1) 
-> Satisfaction (STF2) 
Value Co-Creation (VCC1) 
-> Supplier Commitment 
(CMT4) 
Value Co-Creation (VCC1) 
-> Trust (TRS3) 

  Original 
Sample (O) 

Sample Mean 
(M) Bias 2.5% 97.5% 

Satisfaction (STF2) -> 
Loyalty (LYT5) 
Satisfaction (STF2) -> 
Supplier Commitment 
(CMT4) 
Satisfaction (STF2) -> 
Trust (TRS3) 
Supplier Commitment 
(CMT4) -> Loyalty 
(LYT5) 
Trust (TRS3) -> Loyalty 
(LYT5) 
Trust (TRS3) -> 
Supplier Commitment 
(CMT4) 
Value Co-Creation 
(VCC1) -> Loyalty 
(LYT5) 
Value Co-Creation 
(VCC1) -> Satisfaction 
(STF2) 
Value Co-Creation 
(VCC1) -> Supplier 
Commitment (CMT4) 
Value Co-Creation 
(VCC1) -> Trust (TRS3) 
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 Lampiran 8. Perolehan Goodness of Fit 
 

SmartPLS Report 
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  R Square R Square Adjusted 

Loyalty (LYT5) 

Satisfaction (STF2) 

Supplier Commitment (CMT4) 

Trust (TRS3) 

  Loyalty 
(LYT5) 

Satisfactio
n (STF2) 

Supplier 
Commitment 

(CMT4) 

Trust 
(TRS3) 

Value Co-
Creation 
(VCC1) 

Loyalty (LYT5)      
Satisfaction 
(STF2)  0,509 1,384  
Supplier 
Commitment 
(CMT4) 

0,288     

Trust (TRS3)  0,318   
Value Co-
Creation (VCC1)  4,496    

  Cronbach's 
Alpha rho_A Composite 

Reliability 
Average Variance 
Extracted (AVE) 

Loyalty (LYT5) 0,920 0,922 0,962 0,926 

Satisfaction (STF2) 0,962 0,962 0,981 0,964 
Supplier 
Commitment (CMT4) 0,935 0,936 0,959 0,885 
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  Cronbach's 
Alpha rho_A Composite 

Reliability 
Average Variance 
Extracted (AVE) 

Trust (TRS3) 0,925 0,931 0,952 0,870 
Value Co-Creation 
(VCC1) 0,865 0,879 0,908 0,712 

  Loyalty 
(LYT5) 

Satisfaction 
(STF2) 

Supplier 
Commitment 

(CMT4) 

Trust 
(TRS3) 

Value Co-
Creation 
(VCC1) 

Loyalty (LYT5) 
Satisfaction 
(STF2) 
Supplier 
Commitment 
(CMT4) 
Trust (TRS3) 
Value Co-
Creation (VCC1) 

  Saturated Model Estimated Model 

SRMR 

d_ULS 

d_G 

Chi-Square 

NFI 

rms Theta 
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 Lampiran 9. Perolehan Pembuktian Kevalidan Deskriminan 
(PLS) 
 

SmartPLS Report 
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  Loyalty 
(LYT5) 

Satisfaction 
(STF2) 

Supplier 
Commitment 

(CMT4) 

Trust 
(TRS3) 

Value Co-
Creation (VCC1) 

CMT41 
CMT42 
CMT43 
LYT51 
LYT52 
STF21 
STF22 
TRS31 
TRS32 
TRS33 
VCC11 
VCC12 
VCC13 
VCC14 

  Cronbach's 
Alpha rho_A Composite 

Reliability 
Average Variance 
Extracted (AVE) 

Loyalty (LYT5) 0,920 0,922 0,962 0,926 

Satisfaction (STF2) 0,962 0,962 0,981 0,964 
Supplier 
Commitment (CMT4) 0,935 0,936 0,959 0,885 

Trust (TRS3) 0,925 0,931 0,952 0,870 
Value Co-Creation 
(VCC1) 0,865 0,879 0,908 0,712 
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  Loyalty 
(LYT5) 

Satisfactio
n (STF2) 

Supplier 
Commitment 

(CMT4) 

Trust 
(TRS3) 

Value Co-
Creation 
(VCC1) 

Loyalty (LYT5) 
Satisfaction 
(STF2) 
Supplier 
Commitment 
(CMT4) 
Trust (TRS3) 
Value Co-
Creation (VCC1) 
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 Lampiran 10. Perolehan Pembuktian Kereliabelan 
Konstruk (PLS)
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  Cronbach's 
Alpha rho_A Composite 

Reliability 
Average Variance 
Extracted (AVE) 

Loyalty (LYT5) 0,920 0,922 0,962 0,926 

Satisfaction (STF2) 0,962 0,962 0,981 0,964 
Supplier 
Commitment (CMT4) 0,935 0,936 0,959 0,885 

Trust (TRS3) 0,925 0,931 0,952 0,870 
Value Co-Creation 
(VCC1) 0,865 0,879 0,908 0,712 

  Loyalty 
(LYT5) 

Satisfactio
n (STF2) 

Supplier 
Commitment 

(CMT4) 

Trust 
(TRS3) 

Value Co-
Creation 
(VCC1) 

Loyalty (LYT5) 
Satisfaction 
(STF2) 
Supplier 
Commitment 
(CMT4) 
Trust (TRS3) 
Value Co-
Creation (VCC1) 
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 Lampiran 11. Perolehan Pembuktian Kevalidan Konvergen 
(PLS)
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  Loyalty 
(LYT5) 

Satisfaction 
(STF2) 

Supplier 
Commitment 

(CMT4) 

Trust 
(TRS3) 

Value Co-
Creation (VCC1) 

CMT41   0,945   
CMT42   0,962   
CMT43   0,915   
LYT51 0,964     
LYT52 0,960     
STF21  0,982    
STF22  0,982    
TRS31    0,923  
TRS32    0,934  
TRS33    0,941  
VCC11     0,854 
VCC12     0,844 
VCC13     0,762 
VCC14     0,909 

  Loyalty 
(LYT5) 

Satisfaction 
(STF2) 

Supplier 
Commitment 

(CMT4) 

Trust 
(TRS3) 

Value Co-
Creation (VCC1) 

CMT41 
CMT42 
CMT43 
LYT51 
LYT52 

STF21 

STF22 

TRS31 
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  Loyalty 
(LYT5) 

Satisfaction 
(STF2) 

Supplier 
Commitment 

(CMT4) 

Trust 
(TRS3) 

Value Co-
Creation (VCC1) 

TRS32 

TRS33 

VCC11 

VCC12 
VCC13 
VCC14 
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