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ABSTRAK 

Hubungan internal antar departemen didalam sebuah perusahaan merupakan hal yang perlu 

mendapatkan perhatian secara konsisten dan terpadu. Penelitian ini memiliki beberapa 

pertanyaan mendasar yang antara lain adalah: pertama, bagaimana pengaruh dukungan 

manajemen puncak terhadap internal komunikasi dan internal kolaborasi, kedua, bagaimana 

pengaruh dukungan manajemen puncak terhadap strategi purchasing, ketiga, bagaimana 

pengaruh Internal komunikasi dan internal kolaborasi terhadap strategi purchasing, keempat, 

bagaimana pengaruh internal komunikasi terhadap internal kolaborasi, dan yang terakhir 

adalah bagaimana pengaruh dari strategi purchasing terhadap kinerja perusahaan. 

Berdasarkan penelitian-penelitian sebelumnya didapatkan bahwa: pertama, dukungan 

manajemen puncak memberikan peningkatan efektifitas kerja melalui komunikasi dan 

kolaborasi, kedua, dukungan manajemen puncak berpengaruh terhadap strategi purchasing 

dan yang ketiga, strategi purchasing dapat meningkatkan kinerja perusahaan. Berdasarkan 

hasil penyebaran kuisioner melalui survey terhadap 40 perusahaan manufaktur di jawa timur 

dengan 200 responden, penelitian ini menemukan bahwa dukungan manajemen puncak 

didalam perusahaan tidak berdampak langsung pada strategi purchasing, namun melalui 

internal komunikasi dan internal kolaborasi maka dukungan manajemen puncak akan 

berdampak pada strategi purchasing dan strategi purchasing akan berdampak pada kinerja 

perusahaan. 
 

Kata kunci: Dukungan manajemen, komunikasi, kolaborasi, strategi purchasing dan kinerja 
perusahaan. 

 

1. PENDAHULUAN 

Industri manufaktur yang fokus utamanya adalah kinerja perusahaan, tidak dapat 
dipungkiri lagi bahwa perusahaan bertanggung jawab terhadap seluruh rangkaian proses 
mulai dari perancangan produk, peramalan kebutuhan, pengadaan material, proses produksi, 
pengendalian persediaan, penyimpanan, distribusi/transportasi ke distributor center, pedagang 
grosir, pedagang kecil, pengecer, peyalanan pada pelanggan, proses pembayaran dan sampai 
pada pelanggan akhir (Punjawa, 2005). 

Proses yang terjadi secara kompleks ini memerlukan konsep yang disebut dengan 
Management Rantai Pasok atau Supply Chain Management (SCM) . Aktivitas supply chain 

ini banyak dilakukan oleh beberapa perusahaan dalam beberapa tahun terakhir ini, antara lain 

bagian purchasing, manufaktur dan logistik (Wu, 2006). Supply Chain Management 
merupakan gambaran besar dari keseluruhan aktifitas perusahaan, yaitu:  
1. Melakukan efektifitas dan efisiensi mulai dari suppliers, manufacturers, warehouse 

dan stores. 
2. SCM mempunyai dampak terhadap pengendalian biaya. 
3. SCM mempunyai peranan penting dalam meningkatkan kualitas pelayanan 

perusahaan kepada customer.  
Supply Chain Management dengan seksama telah menjelaskan bahwa perencanaan dan 

pengontrolan material dan aliran informasi yang baik pada aliran logistik bukan hanya 
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sekedar terjadi pada internal perusahaan, namun antar perusahaan (Fisher, 1997; Chen dan 

Paulraj, 2004). 

Perusahaan perlu menyadari dan mengerti secara penuh mengapa mereka menerapkan 

SCM, menurut Kim 2007 penerapan SCM akan memiliki hubungan yang erat dengan strategi 

yang digunakan dalam rangka meningkatkan daya saing perusahaan. Pengembangan dan 

peningkatan nilai didalam perusahan sangatlah penting agar perusahaan memiliki daya saing 

di pasaran. Komitmen dan kepemimpinan manajemen pada sebuah perusahaan dapat diukur 

dari efektivitasnya (Holland and Kumar, 1995), visible (Carr and Smeltzer, 1997), dan 

kreatifitas dalam berpikir, serta pemahaman kerjasama antar perusahaan (Krause, 1999 ). 

Sistem SCM yang memperoleh dukungan dari manajemen pada sebuah perussahaan akan 

memberikan kemudahan pada bagian pembelian untuk menentukan dan menyesuaikan 

strategi pembelian (Krause and Ellram, 1997).  
Kinerja SCM didapatkan dari koordinasi antara organisasi perusahaan untuk 

meningkatkan layanan kepada pelanggan. Responsive SCM merujuk pada kemampuan antara 

perusahaan untuk berkoordinasi agar lebih efisiensi dan kecepatan dalam merespon yang baik 

(Eng, 2006). Penelitian Kim (2007) telah melakukan identifikasi terhadap kinerja SCM antara 

lain: kemampuan untuk mengatur aliran material yang stabil, kemampuan untuk meramalkan 

pertumbuhan pasar dan permintaan order, kemampuan untuk berkolaborasi untuk mengurangi 

biaya produksi, terjadinya inovasi pada proses manufaktur, kemampuan dalam pengiriman 

yang tepat waktu, kemampuan untuk memasok produk yang berkualitas tinggi, kemampuan 

untuk mengatur fleksibilitas volume produksi, kemampuan untuk mengembangkan brand, 

kemampuan untuk mengatur distribusi dan inventori, kemampuan untuk mengembangkan 

produk baru, kemampuan untuk advertising dan promosi produk. SCM yang sudah 

menggunakan teknologi informasi dan digunakan secara bersama-sama perusahaan dengan 

suppliernya disebut dengan ERP II (Hendricks, et al., 2007). Leon (2005) menyatakan bahwa 

hal ini mempunyai keuntungan antara lain; pengurangan lead-time, pengiriman tepat waktu, 

pengurangan dalam waktu siklus, kepuasan pelanggan yang lebih baik, kinerja pemasok yang 

lebih baik, peningkatan fleksibilitas, pengurangan dalam biaya-biaya kualitas, penggunaan 

sumber daya yang lebih baik, peningkatan akurasi informasi dan kemampuan pembuatan 

keputusan. Indikator yang digunakan pada penelitian ini adalah pengiriman produk yang 

tepat, kualitas produk, kemitraan untuk mengurangi biaya produksi, peningkatan 

produktivitas, respon terhadap pelanggan lebih cepat, kepuasan kepada pelanggan (Kim, 

2007; Leon, 2006; Eng, 2006). 

 

2. LITERATURE REVIEW 

 

2.1 Dukungan Manajemen Puncak  
Jajaran manajemen puncak pada sebuah perusahaan perlu mengetahui dan memahami 

secara utuh mengenai pentingnya hubungan antar departemen untuk meningkatkan daya 
saing perusahaan (Kim,2007).  

Top management harus memiliki kepemimpinan secara konsisten (Holland and 
Kumar, 1995; Zairi and Sinclair, 1995), kuat dan adaptif (Jackson, 1997; Janson, 1992), 
visible (Jackson, 1997; Bashein et al., 1994), dan kreatif dalam berpikir dan pemahaman 
(Hammer and Champy, 1993) dengan maksud untuk menyediakan pandangan yang jelas akan 
masa depan.visi ini harus dikomunikasikan secara luas kepada karyawan yang terkait dan 
lebih termotivasi daripada secara langsung (Carr and Johansson, 1995; Hammer and Stanton, 
1995). 
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2.2 Komunikasi 

Komunikasi adalah suatu proses dimana seseorang atau beberapa orang, kelompok, 

organisasi, dan masyarakat menciptakan, dan menggunakan informasi agar terhubung dengan 

lingkungan dan orang lain. Komunikasi adalah suatu proses penyampaian informasi (pesan, 

ide, gagasan) dari satu pihak kepada pihak lain. Pada umumnya, komunikasi dilakukan secara 

lisan atau verbal yang dapat dimengerti oleh kedua belah pihak. apabila tidak ada bahasa 

verbal yang dapat dimengerti oleh keduanya, komunikasi masih dapat dilakukan dengan 

menggunakan gerak-gerik badan, menunjukkan sikap tertentu, misalnya tersenyum, 

menggelengkan kepala, mengangkat bahu. Cara seperti ini disebut komunikasi nonverbal. 

Komponen komunikasi adalah hal-hal yang harus ada agar komunikasi bisa 
berlangsung dengan baik, menurut Laswell (1979) komponen-komponen komunikasi adalah: 
 

1. Pengirim atau komunikator adalah pihak yang mengirimkan pesan kepada pihak lain  
2. Pesan adalah isi atau maksud yang akan disampaikan oleh satu pihak kepada pihak 

lain.  
3. Saluran adalah media dimana pesan disampaikan kepada komunikan. dalam 

komunikasi antar-pribadi (tatap muka) saluran dapat berupa udara yang mengalirkan 
getaran nada/suara.  

4. Penerima atau komunikate adalah pihak yang menerima pesan dari pihak lain.  
5. Umpan balik adalah tanggapan dari penerimaan pesan atas isi pesan yang 

disampaikannya.  
6. Aturan yang disepakati para pelaku komunikasi tentang bagaimana komunikasi itu 

akan dijalankan. 
  
2.3 Kolaborasi  

Internal kolaborasi merupakan langkah awal yang perlu dilakukan oleh sebuah 

perusahaan sebagai acuan dalam mencapai tujuan-tujuan organisasi, jika hasil yang dicapai 

adalah positif, maka akan mendatangkan keuntungan -keuntungan bagi pihak-pihak yang 

terkait. Kenyataan yang terjadi adalah, perusahaan tidak melakukan kolaborasi dengan baik 

dikarenakan masing-masing departemen tidak mau bekerjasama. Internal kolaborasi lebih 

sulit dibandingkan dengan eksternal kolaborasi, hal yang sering terjadi adalah adanya konflik 

kepentingan didalam perusahaan. 

Kolaborasi adalah suatu usaha oleh dua atau lebih organisasi untuk mencapai hasil 

yang tidak dapat dicapai jika dikerjakan sendiri. Kolaborasi rantai pasok diperlukan agar 

perusahaan mampu mengintegrasikan informasi dari berbagai mitra rantai pasok (Daugherty 

et al., 2005). Memungkinkan bagi perusahaan melakukan pengawasan terhadap suatu 

kejadian dalam rantai pasok. Memungkinkan perusahaan mengelola proses dengan 

melakukan tindakan pencegahan (Stock and Lambert, 2001). 
Kolaborasi didalam perusahaan memiliki beberapa tingkatan. Berikut ini beberapa 

tingkatan yang dimiliki dan dikembangkan opeh perusahaan: (Shoshanah dan Joseph 
2004:144). 

a. Transactional Collaboration 

b. Cooperative Collaboration 

c. Coordinated Collaboration 

d. Synchronized Collaboration 

 

2.4 Strategi Purchasing  
Menurut Bodnar dan Hopwood (2001), Pembelian adalah proses bisnis dalam 

memilih sumber daya- sumber daya, pemesanan dan perolehan barang atau jasa. Menurut 

Sofjan Assauri (2008) Pembelian merupakan salah satu fungsi yang penting dalam 

berhasilnya operasi suatu perusahaan. Fungsi ini dibebani tanggung jawab untuk 



 

Petra Business & Management Review Vol.1, No. 1, 2015 

105 

 

mendapatkan kuantitas dan kualitas bahan-bahan yang tersedia pada waktu dibutuhkan 

dengan harga yang sesuai dengan harga yang berlaku. Pengawasan perlu dilakukan terhadap 

pelaksanaan fungsi ini, karena pembalian menyangkut investasi dana dalam persedian dan 

kelancaran arus bahan ke dalam pabrik. 
Strategi pembelian sering dikaitkan dengan kemampuan perusahaan untuk 

mengendalikan dan mengatur hubungan dengan pemasok atau suppliernya. Berikut ini 
beberapa strategi pembelian yang mungkin dikembangkan oleh perusahaan menurut (Render 

and Heizer, 2001) 
 

a. Banyak Pemasok  
Dengan strategi banyak pemasok, pemasok menangggapi permintaan dan spesifikasi 

dari “permintaan untuk kutipan”, pesanan biasanya jatuh ke penawar yang paling murah. 

Strategi ini memainkan antara pemasok satu dengan yang lainnya dan membebankan 

pemasok untuk memenuhi permintaan pembeli. Pemasok secara agresif bersaing satu sama 

lainnya. Meskipun banyak pendekatan negosiasi yang dapat digunakan dengan strategi ini, 

hubungan jangka panjang bukan merupakan tujuan. Pendekatan ini membebankan tanggung 

jawab pada pemasok agar mempertahankan teknologi, keahlian, dan kemampuan ramalan 

yang diperlukan ditambah dengan biaya, kualitas, dan kemampuan pengiriman. 

b. Beberapa Pemasok  
Strategi dimana pemasoknya ada beberapa pemasok mengimplikasikan bahwa 

bukannya mencari atribut-atribut jangka pendek, pembeli lebih baik membentuk hubungan 

jangka panjang dengan pemasok yang komit. Penggunaan hanya beberapa pemasok dapat 
menciptakan nilai dengan memungkinkan pemasok mempunyai skala ekonomis dan kurva 

belajar yang menghasilkan biaya transaksi dan biaya produksi yang lebih rendah. 

c. Integrasi Vertikal  
Pembelian dapat diperluas menjadi bentuk integrasi vertikal. Integrasi vertikal, 

artinya pengembangan kemampuan memproduksi barang dan jasa yang sebelumnya dibeli, 
atau dengan benar-benar membeli pemasok atau distributor. Integrasi vertikal dapat 

mengambil bentuk integrasi ke belakang atau ke depan. 

Integral vertikal dapat menawarkan peluang-peluang strategis bagi para manajer 

operasi. Untuk perusahaan-perusahaan yang analisis internalnya menampakkan bahwa 

mereka mempunyai modal, kemampuan manajemen, dan permintaan yang ada, integrasi 

vertikal dapat memberikan kesempatan-kesempatan substansial dalam mengurangi biaya. 

Keuntungan-keuntungan lainnya dalam pengurangan persediaan dan penjadwalan persediaan 

dapat diperoleh perusahaan yang mengelola integrasi vertikal atau hubungan yang erat dan 

saling menguntungkan dengan pemasok. Integrasi vertikal dapat menghasilkan pengurangan 

biaya, peningkatan kualitas, dan dan pengiriman yang tepat waktu. Tambahan pula, integrasi 

vertikal terlihat baik bila pangsa pasar organisasi besar atau bila keahlian manajemennya 

dapat mengoperasikan penjual yang diakuisisi. 

d. Jaringan Keiretsu  
Banyak perusahaan manufaktur yang menemukan jalan tengah antara membeli dari 

sedikit pemasok dan integrasi vertikal. Perusahaan-perusahaan manufaktur seringkali 

mendukung pemasok secara finansial lewat kepemilikan atau pinjaman. Pemasok kemudian 

menjadi bagian dari koalisi perusahaan yang dikenal dengan sebutan keiretsu. Anggota 

keiretsu dipastikan akan mempunyai hubungan jangka panjang dan oleh sebab itu diharapkan 

dapat berfungsi sebagai mitra, menularkan keahlian teknis, dan mutu produksi yang stabil 

kepada perusahaan manufaktur. Para angggota keiretsu dapat juga beroperasi sebagai 

subkontraktor rantai dari pemasok-pemasok yang lebih kecil. 
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e. Perusahaan Maya (Virtual) 

  Perusahaan maya mengandalkan berbagai hubungan pemasok untuk memberikan 

pelayanan pada saat diperlukan. Perusahaan maya batasan organisasinya tidak tetap dan 

bergerak sehingga mereka bisa menciptakan perusahaan yang unik agar dapat memenuhi 

permintaan pasar yang berubah-ubah. Hubungan yang ada dapat berjangka pendek ataupun 

berjangka panjang, mitra sejati atau hanya pemberi kolaborasi, dan pemasok atau 

subkontraktor yang mampu. Keuntungan bentuk perusahaannya mencakup keahlian 

manajemen yang terspesialisasi, investasi modal yang rendah, fleksibilitas, dan kecepatan. 

Hasilnya adalah efisiensi. 

 

2.5 Kinerja Perusahaan 

Menurut Simanjuntak (2005), kinerja adalah tingkat pencapaian hasil atas 

pelaksanaan tugas tertentu. Kinerja perusahaan adalah tingkat pencapaian hasil dalam rangka 

mewujudkan tujuan perusahaan. Managemen kinerja adalah keseluruhan kegiatan yang 

dilakukan untuk meningkatkan kinerja perusahaan atau organisasi, termasuk kinerja masing-

masing individu dan kelompok kerja di perusahaan tersebut. Kinerja merupakan hal penting 

yang harus dicapai oleh setiap perusahaan dalam mengelola dan mengalokasikan sumber 

dayanya. Penilaian kerja juga perlu ada agar terjadi proses motivasi karyawan dalam rangka 

mencapai sasaran organisasi dan dalam memenuhi strandar perilaku yang telah ditetapkan 

sebelumnya, agar membuahkan tindakan dan hasil yang diharapkan. Standar perilaku dapat 

berupa kebijakan manajemen atau rencana formal yang dituangkan dalam anggaran. 
 

3. METHODOLOGY 

3.1 Kerangka Konseptual 

Penelitian ini mengamati tentang pengaruh dukungan manajemen puncak melalui 
internal komunikasi dan internal kolaborasi terhadap strategi purchasing dalam peningkatan 
kinerja perusahaan. 
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Berdasarkan kerangka konseptual di atas maka didapatkan beberapa hubungan atau 
pengaruh antara variable penelitian yang satu dengan variable penelitian yang lain yakni: 
H1 : Komitmen manajemen akan memberi pengaruh pada intrnal komunikasi. 

H2 : Komitmen manajemen akan memberi pengaruh pada internal kolaborasi. 

H3 : Internal komunikasi akan memberikan pengaruh pada strategi purchasing. 

H4 : Internal kolaborasi akan memberikan pengaruh pada strategi purchasing. 

H5 :Internal komunikasi akan memberikan pengaruh pada internal kolaborasi. 

H6 :Komitmen Manajemen  akan memberikan pengaruh pada strategi purchasing. 

H7 : Strategi Purchasing akan memberikan pengaruh pada kinerja perusahaan. 

 

3.2 Metodologi Penelitian 

Penelitian ini mengamati tentang aktifitas internal perusahaan manufaktur yang 

bergerak dalam bidang furniture dan perusahaan yang berhubungan dengan kayu di jawa 

timur. Penelitian ini memperhatikan variable dukungan manajemen melalui internal 

komunikasi dan internal kolaborasi terhadap strategi purchasing dalam peningkatan kinerja 

perusahaan. Teknik sampling yang digunakan adalah dengan menggunakan convenience 

sampling (Cooper, 2009), merupakan pengambilan sampel dilakukan dengan cara 

menyebarkan kuisioner kepada karyawan perusahaan yang mudah ditemui dan mau mengisi 

kuisioner tersebut. Sasaran sampel adalah karyawan bagian PPIC, produksi, purchasing, QA, 

gudang, marketing dan accounting pada perusahaan-perusahaan manufaktur yang bergerak 

dalam bidang yang berhubungan dengan kayu dan furniture. Pengambilan data dilakukan 

dengan pengisian kuisioner yang bersifat tertutup yaitu pertanyaan yang dibuat sedemikian 

rupa hingga responden dibatasi dalam memberi jawaban kepada beberapa alternatif saja atau 

kepada satu jawaban saja.  
Analisa yang dipergunakan untuk ukuran sampel normal dalam analisis SEM adalah 

lebih besar dari 100 (Hair dkk, 2005 dalam Sumin, 2009), dan untuk ukuran sampel normal 

dalam PLS adalah sepuluh kali jumlah indikator formatif (mengabaikan indikator refleksif) 

atau sepuluh kali jumlah jalur struktural pada inner model (Chin, 1998 dalam Ghozali 2011). 

Sedangkan sampel kecil, PLS dapat menangani kasus dengan jumlah sampel kurang dari 100 

bahkan berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh Chin dan Newsted (1999) dengan 

simulasi Monte Carlo, PLS dapat menangani kasus dengan jumlah kurang dari 30 

pengamatan. Hal ini karena algoritma PLS bekerja dengan metode ordinary least square 

(OLS), sehingga sampel yang dapat diambil adalah 3x10=30 respoden. Penentuan sample 

pada penelitian ini mengacu pada teori Ferdinand (2000,p.101) yaitu jumlah indikator 

dikalikan dengan jumlah variabel kemudian dikalikan lagi dengan asumsi tingkat kesalahan 

0,05 atau 0,1 sehingga sample yang didapat adalah ( 15 indikator X 5 variabel ) dan didapat 

75 sample. Asumsi tingkat kesalahan dengan 5% akan mendapatkan jumlah sample 75+(5% 

x 75) = 78,75, sedangkan jika menggunakan asumsi tingkat kesalahan 10% akan 

mendapatkan jumlah sample 75+(10% x 75) = 82,5.  
Model struktural atau inner model dievaluasi dengan melihat persentase varian yang 

dijelaskan yaitu dengan melihat R
2
 (R-square variabel eksogen) untuk konstruk laten 

dependen dengan menggunakan ukuran Stone-Geisser Q Square test dan juga melihat 
besarnya koefisien jalur strukturalnya. Stabilitas dari estimasi ini dievaluasi dengan 
menggunakan uji t-statistik yang didapat lewat prosedur bootstrapping. 

 

4. RESULT AND DISCUSSION 

Berdasarkan hasil analisa model struktur maka dapat dirangkum hipotesis-

hipotesisnya sebagai berikut: 
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Berdasarkan Gambar 2 di atas hasil model struktural yang diteliti menunjukkan pada 

variable dukungan manajemen puncak nilai tertinggi indikator terdapat pada KM 2 dimana 

manajemen mampu dengan cepat beradaptasi dengan perubahan-perubahan keadaan sebesar 

0,945., sedangkan pada variable Internal komunikasi, nilai tertinggi terdapat pada indikator 

Kom 2 terjadinya diskusi antar departemen yang terkait dengan nilai sebesar 0.899. Variable 

internal kolaborasi indikator sebesar 0.922 merupakan nilai tertinggi yang diwakili oleh 

indikator Kol 2 koordinasi antar departemen. Variable berikutnya dalam penelitian ini adalah 

strategi purchasing dimana SP3 ketepatan kirim dari para pemasoknya memiliki nilai sebesar 

0,918. Terakhir pada variable kinerja perusahaan, nilai tertinggi indikator terdapat pada KP 2 

dimana perusahaan menghasilkan kualitas produksi yang baik dengan nilai sebesar 0,948. 

Nilai-nilai tertinggi ini sangat mempengaruhi dan menentukan keberhasilan dari hasil 

penelitian ini. 
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Tabel 1 merupakan hasil output dari PLS bila dilihat hubungan antara variabel dan nilai 

statistik, sehingga dapat dilihat hubungan yang signifikan dan tidak signifikan. 

Berdasarkan hasil analisa model struktur pada Gambar 2 dan Tabel 1. maka dapat 
dirangkum hipotesis-hipotesisnya sebagai berikut: 
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Melalui pengujian hipotesis dengan menggunakan model persamaan struktural (PLS), 

hasil penelitian ini menunjukkan bahwa hampir sebagian besar pada hipotesis-hipotesis yang 

diajukan dapat diterima antara lain: Manajemen memiliki komitmen yang positif dalam 

mendukung internal komunikasi dan internal kolaborasi didalam perusahaan. Internal 

komunikasi dan Internal Kolaborasi berpengaruh positif terhadap penentuan strategi 

purchasing sehingga terjadi persepsi dan kesepakatan bersama. Internal komunikasi 

berpengaruh positif terhadap internal kolaborasi dimana jika terjadi komunikasi yang baik 

dalam perusahaan maka tidak menutup kemungkinan untuk terjadinya kolaborasi antar 

departemen.Strategi purchasing yang telah ditentukan akan berpengaruh positif terhadap 

kinerja perusahaan, Namun dukungan manajemen puncak tidak memberikan pengaruh 

terhadap strategi purchasing tanpa melalui internal komunikasi dan kolaborasi, hal ini 

disebabkan bahwa ketika jajaran manajemen puncak memberikan informasi terjadi 

kebingungan dan kurang memberikan penjelasan secara detail tentang tujuannya kepada 

bagian pembelian dikarenakan jajaran manajemen puncak secara umum dijabat oleh pemilik 

atau keluarga pemilik perusahaan sehingga dalam pengambilan keputusan terjadi kerancuan. 
 

4.1 Pembahasan 

Komitmen manajemen yang tinggi dapat membuat internal komunikasi antar 

departemen dapat berjalan lebih efektif. Konsistensi pemimpin terhadap keputusan yang telah 

diambil mampu dipercayai oleh departemen-departemen yang terkait sehingga tidak ada 

kebingungan lagi. Kecepatan pemimpin dalam menyesuaikan diri dengan keadaan yang tidak 

rutin menyebabkan proses komunikasi antar departemen juga memiliki pengaruh untuk cepat 

beradaptasi juga, sedangkan komitmen pemimpin terhadap biaya-biaya yang harus 

dikeluarkan untuk kepentingan bersama tetap terjaga, maka hubungan komunikasi antara 

departemen yang satu dengan yang lain tetap terpelihara termasuk dengan melakukan diskusi 

bersama dan berbagi informasi yang dibutuhkan.  
Komitmen manajemen yang konsisten terutama terhadap keputusan yang telah 

diambil dapat meningkatkan koordinasi antar departemen yang lain juga lebih efektif. 
Dengan biaya yang disediakan maka pembentukan tim khusus terhadap sebuah proyek akan 
terlaksana lebih efektif. 

Komunikasi yang efektif akan membawa keuntungan yang banyak bagi perusahaan, 
frekuensi komunikasi dan berbagi informasi akan sangat mempengaruhi departemen 
pembelian dalam menentukan para pemasoknya, juga kecocokan barang dari para 
pemasoknya dan kepastian ketepatan kirim terhadap barang yang akan, maupun yang sudah 
dipesan merupakan hal yang penting.  

Dengan adanya kolaborasi antar departemen, efektifitas dari departemen pembelian 
akan meningkat dikarenakan semakin berkualitasnya informasi yang diperoleh. Pembagian 

informasi ini dapat dilakukan ketika setiap departemen telah berkoordinasi dan berbagi 

strategi dengan departemen yang membutuhkan.  
Internal komunikasi dan internal kolaborasi, kedua variabel ini secara umum saling 

mendukung satu sama lain, namun dalam penelitian ini komunikasi merupakan langkah awal 
bagi masing-masing departemen untuk berkolaborasi secara wajar dan efektif, sehingga apa 

yang dibutuhkan oleh departemen yang lain dapat diketahui oleh departemen yang lain pula. 
Hasil yang diharapkan adalah tidak ada satupun informasi yang tidak diketahui.  

Konsistensi pimpinan terhadap keputusan yang dibuat, kecepatan pimpinan dalam 
menghadapi sebuah perubahan serta komitmen biaya, tidak terlalu mempengaruhi 

departemen pembelian sekalipun tetap ada. Hanya dengan melalui komunikasi dan kolaborasi 
maka pengaruhnya akan ada secara positif dan signifikan.  

Keputusan yang muncul akibat dari penentuan strategi departemen pembelian akan 
membawa pengaruh yang besar pada kualitas barang dan kepuasan pelanggan pada 
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umumnya, hal ini disebabkan perusahaan telah melalui rangkaian proses yang secara logika 

dapat diterima. 
 

5. CONCLUSION  
Berdasarkan pada analisa dan pembahasan diatas maka dapat diambil kesimpulan 

sebagai berikut: 
1. Komitmen manajemen puncak memberi pengaruh pada komunikasi internal 

perusahaan.  
2. Komitmen manajemen puncak memberi pengaruh pada kolaborasi internal 

perusahaan.  
3. Internal komunikasi yang baik memberi pengaruh pada strategi purchasing. 

4. Internal kolaborasi yang baik memberi pengaruh pada strategi purchasing. 

5. Internal komunikasi yang baik memberi pengaruh pada internal kolaborasi.  
6. Komitmen manajemen ternyata tidak cukup kuat untuk menghasilkan strategi-strategi 

yang baik pada departemen pembelian.  
7. Strategi pembelian yang baik memberi pengaruh pada kinerja perusahaan.  
8. Kinerja perusahaan manufaktur di jawa timur perlu didukung oleh strategi-strategi 

dari departemen pembelian yang tercipta melalui internal komunikasi dan internal 

kolaborasi dengan dukungan penuh dari jajaran manajemen puncak. 

 

5.1 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, peneliti memberikan beberapa hal yang perlu 
disempurnakan baik oleh praktisi maupun teoritis, antara lain:  
1. Manajemen puncak perusahaan khususnya di jawa timur memiliki peranan yang 

sangat penting untuk terus secara konsisten melakukan komunikasi dan kolaborasi 
secara internal agar depertemen pembelian memiliki persepsi yang sesuai dengan 
keinginan manajemen puncak dalam menentukan strategi dan pengambilan keputusan. 
Strategi-strategi yang diambil oleh departemen pembelian yang diperoleh secara 
langsung dari jajaran manajemen puncak tanpa melalui internal komunikasi dan 
internal kolaborasi, tidak dapat berjalan efektif.  

2. Penilaian kinerja perusahaan salah satunya dapat dilihat dari strategi-strategi yang 
dilaksanakan oleh departemen pembelian yang melibatkan semua departemen terkait 

secara formal yang didukung oleh jajaran manajemen puncak.  
3. Penelitian yang dilakukan oleh peneliti masih sebatas proses internal perusahaan, 

perlu dilakukan penelitian lebih lanjut dengan menggabungkan pihak eksternal. 
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