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EVALUASI SISTEM BUSINESS TO BUSINESS (B2B) DENGAN
PENDEKATAN SUPPLY CHAIN OPERATION REFERENCE (SCOR)
PADA BALE HIDROPONIK SALATIGA

Oleh:
ARYASATIA RAMADHAN

ABSTRAK

Business to Business (B2B) adalah model bisnis yang dilakukan antara dua perusahaan
atau lebih, yang saling berhubungan dalam proses produksi dan penjualan produk atau
jasa. Perusahaan seringkali menghadapi rintangan dalam implementasi sistem B2B,
oleh karena itu diperlukan evaluasi. Evaluasi sistem B2B dapat dilakukan dengan
pendekatan Supply Chain Operations Reference (SCOR) untuk menganalisis kinerja
perusahaan berdasarkan kinerja rantai pasoknya. Tujuan dari penelitian ini adalah
mengevaluasi pelaksanaan kerja sama B2B Bale Hidroponik Salatiga terhadap retailer
dengan Superior SCOR Card. Metode yang digunakan pada penelitian ini adalah
metode studi kasus. Data yang digunakan adalah data primer terkait implementasi
sistem B2B yang didapat dari wawancara kepada pihak-pihak yang terlibat langsung,
dan data sekunder yang diperoleh melalui jurnal, artikel, dan publikasi ilmiah yang
relevan dengan permasalahan dalam penelitian. Evaluasi sistem B2B dilakukan dengan
pendekatan SCOR dan Superior SCOR Card digunakan sebagai alat analisis untuk
menganalisis Kinerja perusahaan dalam sistem B2B. Berdasarkan hasil analisis, 6 dari
9 matrik kinerja yang menggambarkan performa Bale Hidroponik Salatiga pada sistem
B2B sudah memiliki kriteria superior. Matrik kinerja pemenuhan pesanan dan total
supply chain cost masih perlu diperbaiki karena berada pada kriteria gap parity.
Penting bagi perusahaan untuk terus melakukan evaluasi dengan Superior SCOR Card.
Perusahaan dapat menggunakan Superior SCOR Card secara berkala untuk mengukur
Kinerja operasional dan pelaksanaan B2B mereka dengan tujuan meningkatkan
efisiensi dan respons terhadap permintaan pelanggan. Hal ini dapat memastikan bahwa
perusahaan tetap responsif terhadap perubahan lingkungan bisnis dan mempertahankan
kualitas layanan kepada retailer.

Kata kunci: B2B, evaluasi, SCOR, sensitivitas, superior SCOR card



EVALUATION OF BUSINESS TO BUSINESS (B2B) SYSTEM
WITH SUPPLY CHAIN OPERATION REFERENCE (SCOR)
APPROACH AT BALE HIDROPONIK SALATIGA

ABSTRACT

Business to Business (B2B) was a business model conducted between two or more
companies, which were interconnected in the process of producing and selling
products or services. Companies often faced obstacles in implementing B2B systems,
thus necessitating evaluation. B2B system evaluation could be conducted using the
Supply Chain Operations Reference (SCOR) approach to analyze company
performance based on its supply chain performance. The aim of this study was to
evaluate the implementation of B2B cooperation by Bale Hidroponik Salatiga with
retailers using the Superior SCOR Card. The method used in this study was a case
study method. The data used were primary data related to the implementation of B2B
systems obtained from interviews with directly involved parties, and secondary data
obtained from journals, articles, and relevant scientific publications concerning the
research issues. B2B system evaluation was conducted using the SCOR approach, and
the Superior SCOR Card was used as an analytical tool to analyze the company's
performance in the B2B system. Based on the analysis results, 6 out of 9 performance
metrics depicting Bale Hidroponik Salatiga's performance in the B2B system already
met superior criteria. The order fulfillment and total supply chain cost performance
metrics still needed improvement as they were in the gap parity criteria. It was
important for the company to continue evaluating with the Superior SCOR Card. The
company could use the Superior SCOR Card periodically to measure their operational
performance and B2B implementation with the aim of improving efficiency and
responsiveness to customer demands. This could ensure that the company remained
responsive to changes in the business environment and maintained service quality to
retailers.

Keywords: B2B, evaluation, SCOR, sensitivity, superior SCOR card



KATA PENGANTAR

Business to Business (B2B) adalah model bisnis yang dilakukan antara dua
perusahaan atau lebih, yang saling berhubungan dalam proses produksi dan penjualan
produk atau jasa. B2B sering terjadi dalam industri seperti manufaktur, teknologi
informasi, perbankan, dan bahkan pertanian atau agribisnis. Model bisnis B2B,
perusahaan yang melakukan transaksi pada umumnya memiliki tujuan yang sama,
dimana perusahaan dapat saling membantu untuk mengoptimalkan proses produksi
atau penjualan produk, sehingga lebih efisien dan produktif.
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