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Abstract. Cerva Dining Shop is a ‘concept store’ kind ofmg@any, which particularly engages in
fashion sales. Having a short experience in runttiig concept store field, Cerva Dining Shop
has held a lot of suppliers that are willing to pemte. This cooperation undertaken by Cerva
Dining Shop is a form of negotiation communicatfactice which is done to meet the expected
goals of the involved parties. Not only the supgliwho need to make adjustments to the concept
store, but instead, in order to achieve mutuakfatiion and agreed objectives, Cerva Dinning
Shop also needs to understand the stages of nigotisuch as the planning phase,
implementation phase, and negotiation review phdsig a correlative quantitative method, this
study collects the main data by distributing quesiaires using total sampling technique, so that
the questionnaire distributed is in accordance withnumber of suppliers. Literature reviews is
also done as the secondary data in this study.r@sgt of this study reveals that the planning
phase, implementation phase, and negotiation repiease are done quite well by the concept
store party, so that the suppliers are satisfigtl thie cooperation established with Cerva Dining
Shop.

Keywords : Negotiation Communication, Concept StorgSupplier’'s satisfaction.

Abstrak. Cerva Dining Shop merupakan perusahaan yang bé&rgkraidang concept store,
khususnya dalam penjualan yang masih berada datamtels fashion. Meski belum lama
menjalani bidangoncept store, Cerva Dining Shop sudah memiliki cukup bangagplier yang
bersedia bekerjasama. Kerjasama yang dilakukan@eha Dining Shop ini merupakan bentuk
praktik dari komunikasi negosiasi, dimana kerjasaditakukan untuk mencapai tujuan yang
diinginkan oleh pihak yang terlibat. Bukan harggplier yang perlu melakukan penyesuaian
dengan pihakoncept store, namun sebaliknya, agar mencapai kepuasan bedzmtajuan yang
disepakati, maka dari itu tahap-tahap negosias jogrlu dipahami oleh Cerva Dining Shop,
seperti tahap perencanaan, tahap implementasitatiep peninjauan negosiasi. Menggunakan
metode Kuantitatif dengan jenis Korelasional, pigiael ini mengumpulan data primer melalui
pembagian angket menggunakan tektmtal sampling, sehingga, angket yang disebar sesuai
dengan jumlalsupplier. Untuk data sekunder, digunakan studi kepustakaag sesuai dengan
penelitian ini. Dari hasil penelitian yang dilalark peneliti, dapat dinyatakan bahwa tahap
perencanaan negosiasi, tahap implementasi negosdéasipenijauan negosiasi dilakukan dengan
baik oleh pihakconcept store, sehingga membuatipplier merasa puas dengan kerjasama yang
dijalin dengan Cerva Dining Shop.

Kata kunci : Komunikasi Negosiasi,Concept Store, KepuasanSupplier



A. Pendahuluan

Sebuah perusahaan tidak menutup kemungkinan akaditga sebuah komunikasi dengan
para karyawan lainnya atau team kerjasama eksteRwlgertian komunikasi menurut

William Albig “komunikasi adalah proses pengopertEambang-lambang yang berarti

diantara individu” (Abdurrahman,1995:29-30). Albimengatakan bahwa komunikasi

merupakan suatu proses. Beliau menitikberatkan peetan yang disampaikan oleh si
pengirim kepada si penerima dengan menggunakaratagrdlambang tertentu seperti bahasa
dan isyarat lain.

Sebuah perusahaan, khususnya perusahaan yangakedzam bidang penjualan
barang, pasti bekerja sama dengan pemasok untykmarketersediaan barang yang dijual.
Beberapa perusahaan dihadapkan pada beberapaatditgremasok, di mana pemasok
tersebut memiliki kelebihan dan kelemahan masinginga Sehingga terjadilah proses
pemilihan pemasok sebagai akibat adanya bebersgaadlf pemasok. Seperti halnya Cerva
Dining Shop ialah salah sattoncept store (tempat di mana para pelaku bisnis dapat
menitipkan atau menyimpan produknya di toko tergepang ada di Bandung dan telah
memiliki supplier di dalamnya dalam bidang penjualan barang. Menjalibungan baik
dengan parasupplier merupakan hal yang sangat penting untuk menjagsalbiéan
perusahaan dalam hal pendapatan. Untuk menjagangaibubaik dengan parsupplier
dibutuhkan komunikasi secara rutin agar dapat mekareinformasi yang diperlukan oleh
parasupplier untuk menghindari adanya rasa kekecewaansdpplier tersebut.

Untuk menjaga kontinuitas pengiriman barang, demgaasupplier ini seorang PRO
harus dapat memberikan pelayanan yang baik haletrsintuk menjaga loyalitasipplier
terhadap perusahaan khususnya terhadap produksiap@an tersebut. Sehingga bila pada
waktu tertentu perusahaan ada kesulitan maka supphier ini akan dapat membantunya.

(Yulianita. 2007:78-79).



Sebuah perusahaan yang bergerak dalam bidang [@@nharang, tentunya memiliki
strategi yang mereka gunakan dalam penjualan ydagullan. Strategi itu sendiri ialah
sebuah cara atau proses yang digunakan organrgaki mencapai misinya (Oliver, 2007:2).
Kepuasan yang timbul dasupplier dikarenakan strategi yang dimiliki oleh Cerva Dui
Shop dapat membantu dalam meningkatkan eksistanspénjualan produk mereka. Cerva
Dining Shop memiliki sistem yang mudah dimengedn ddijalani dibandingkan dengan
concept store lainnya.

Dalam penelitian ini, peneliti mengkaji komunikasegosiasi Cerva Dining Shop
dengan kepuasasupplier. Dengan strategi yang dilakukan oleh Cerva Diningghmaka
akan menciptakan kepuasan terhaslgplier yang telah bekerjasama dengan Cerva Dining
Shop. Hal ini dikarenakan kepuasampplier timbul dikarenakansupplier merasa puas

dengan bentuk kerjasama yang ditawarkan oleh ilemka Dining Shop.

B. Perumusan Masalah
Berdasarkan perumusan masalah di atas maka peamasalapat diidentifikasikan sebagai
berikut:
1. Bagaimana hubungan antara tahap perencanaan Cemvuag C5hop dengan
kepuasarsupplier?
2. Bagaimana hubungan antara tahap implementasi demviag Shop dengan
kepuasarsupplier?
3. Bagaimana hubungan antara tahap peninjauan neig&mga Dining Shop

dengan kepuasaupplier?



C. Kajian Pustaka

Komunikasi negosiasi membantu sebu@bncept Store dapat memberikan kepuasan
terhadapsupplier-supplier yang ada dalanConcept Store itu sendiri Seperti halnya Cerva
Dining Shop yang menerapkan komunikasi negosiakindanenjalin kerjasama dengan
supplier sehingga akan terciptanya kepuasan yang diterigtesopplier. Cerva Dining Shop

selaku komunikator seharusnya dapat memahami dehgén bagaimana cara menarik
supplier dengan menggunakan kata-kata yang mampu membaerkiattan makna tertentu
untuk mengajalsupplier bekerjasama dan salah satu cara lainnya ialah deangaggunakan

isyarat-isyarat yang dapat memperkuat pesan unélllerkasilan dari ajakan yang dituju
kepada komunikan.

Definisi lain dari komunikasi negosiasi menurut krtto (2008:124) bahwa “Proses
negosiasi adalah dua pihak yang terlibat, yaitinalpi pertama disebut negosiator atau
pemrakarsa negosiasi; pihak kedua disedolversary atau lawan dalam negosiasi”. Pihak
pertama disini yaitgupplier dan pihak kedua adalah Cerva Dining Shop.

Peneliti masih merasa definisi dari Ardianto bel@s®penuhnya lengkap, maka
peneliti mengambil definisi kedua menurut Hartm2006:251) “Negosiasi merupakan suatu
proses komunikasi antara dua pihak, yang masingaghasempunyai tujuan dan sudut
pandang mereka sendiri, yang berusaha mencapaidietan yang memuaskan kedua belah
pihak mengenai masalah yang sama’(Hartman dalanwaPtw, 2006:251). Peneliti
mengangkap bahwa diantagplier dan Cerva Dining Shop perlu adanya kesepakatan yang
memberikan keuntungan bagi kedua belah pihak.

Hasil dari sebuah negosiasi adalah adanya suatepdiestan yang memberikan
keuntungan bagi kedua belah pihak. Dalam hal gakiiada satupun pihak yang merasa
dikalahkan atau dirugikan akibat adanya kesepalddbam bernegosiasi. Cerva DiningShop

melakukan negosiasi dengan pilsakplier untuk mendapatkan distribusi produk yang lebih



baik dan lebih meluas, dalam negosiasi ini baikv€&ining Shop maupusupplier harus
mendapatkan sebuahn-win solution dalam arti menguntungkan kedua belah pihak melalui
sebuah kesepakatan yang strategik dan sesuai degiggman.

Persiapan-persiapan yang baik sebelum bernegasi@sipakan salah satu kunci

sukses bernegosiasi. Persiapan yang asal-asatarstga tidak akan memperoleh hasil yang
optimal.
Casse menyebutkan bahwa, ada tiga tahapan pendlagn dbernegosiasi, yaitu Tahap
perencanaaplanning phase (sebelum negosiasi), tahap implementagilementation phase
(selama negosiasi), dan tahap peninja@sigwving phase (setelah negosiasi) (Purwanto,
2006:252).

1. Tahap Perencanaan

Tahap perencanaan negosiasi membutuhkan tiga tugasna, Vyaitu:
merencanakan sasaran negosiasi, memutuskan st@d@mgmemperjelas proses
bernegosiasi.

2. Tahap Implementasi

Tahap implementasi merupakan tahapan penerapatiratakan yang diperlukan
agar mencapai sukses dalam bernegosiasi. Implesnenégosiasi memiliki
beberapa komponen penting, antara lain: taktik siagp keterampilan negosiasi,
dan perilaku negosiasi.

3. Tahap Peninjauan negosiasi

Tahap ini merupakan tahap setelah berlangsungrata puoses negosiasi. Tahap
ini memiliki arti yang sangat penting bagi seorarggosiator dalam meninjau
kembali apa yang sudah dilakukannya selama beriasgos

Untuk tercapainya suatu tujuan yang diinginkan @eva Dining Shop, pentingnya
menggunakan strategi komunikasi negosiasi guna meigh kepuasan dasupplier.
Kepuasan merupakan salah satu sikap dari manegartshalnyssupplier memilliki sikap
yang dapat menciptakan suatu perasaan puas terlptapahaan yang sesuai dengan
keinginanya.
sikap terdiri atas tiga komponen yang saling mesmuopjyaitu komponen kognititggnitive),

komponen afektif dffective), dan komponen konatif cgnative). Komponen kognitif

merupakan representasi apa yang dipercayai oletdndpemilik sikap, komponen afektif



merupakan perasaan yang menyangkut aspek emosi@amakomponen konatif merupakan
aspek kecenderungan berperilaku tertentu sesugadesikap yang dimiliki oleh seseorang.
Tetapi dalam penelitian ini kepuassupplier hanya termasuk ke dalam ranah kognitif dan
afeksi.

1. Komponen Kognitif

Mann (1969) menjelaskan bahwa komponen kognitibpersepsi, kepercayaan,
dan stereotipe yang dimiliki individu mengenai s#8u Seringkali komponen
kognitif ini dapat disamakan dengan pandangan (ppiterutama apabila
menyangkut masalah isyu atau problem yang kontsaler

2. Komponen Afeksi

Komponen afektif merupakan perasaan individu tempadbjek sikap dan
menyangkut masalah emosi. Aspek emosional inilalg yaasanya berakar paling
dalam sebagai komponen sikap dan merupakan aspek paling bertahan
terhadap pengaruh-pengaruh yang mungkin akan mehgslkap seseorang.
Secara umum, komponen ini disamakan dengan pergsagndimiliki terhadap
sesuatu. Namun, pengertian perasaan pribadi safingkangat berbeda
perwujudannya bila dikaitkan dengan sikap (Azwad 3224-26).
D. Metode dan Sasaran Penelitian
Metode penelitian yang dipakai adalah korelasioyahg merupakan metode untuk meneliti
hubungan di antara dua variable. Metode ini beatwjuntuk mengetahui hubungan dua
variabel atau lebih. Jika terdapat dua variabelandikebut korelasi sederhana, tetapi jika
lebih dari dua variabel maka disebut korelasi beagaPriyatno,2009:9). Dalam perhitungan
korelasi akan didapat koefisien korelasi, koefigkerelasi ini digunakan untuk mengetahui
keeratan hubungan, arah hubungan, dan berarttidénya hubungan tersebut.

Guna memudahkan pengambilan data, jumlah populasamd penelitian ini
merupakan supplier dari Cerva Dining Shop sebanyak @#plier. Maka dari itu, untuk
penarikan sampel menggunakan Tekitokal sampling. Yang dimana penentuan sampel
dengan mengambil seluruh anggota populasi sebagponden atau sampel (Sugiyono,
2012:81). Dengan demikian maka peneliti menganaoiimel dari selurubupplier yang baru

bekerjasama dengan Cerva Dining Shop yaitwsupglier. Dan Penyebaran angket diberikan

kepadasupplier yang menitipkan barangya kepada Cerva Dining Skbprsyak 2&upplier.



Penelitian ini bermaksud memperlihatkan hubungamihgan antara komunikasi
negosiasi yang dilakukan oleh Cerva Dining Shopkimenciptakan kepuasan daupplier
concept store tersebut. Untuk itu, sumber data yang digunakatahdangket yang disebarkan

kepadasupplier-supplier Cerva Dining Shop.

E. Temuan Penelitian
1. Analisis Deskriptif
Atas pertanyaan-pertanyaan dari angket yang disabakepadasupplier menunjukkan
adanya kepuasasupplier terhadap pihak Cerva Dining Shop yang dimana telahetapkan
kesepakatan kerjasama yang saling menguntungkatda@dnmenintikberatkan kepada salah
satu pihak. Hubungan yang jelas dengan adanya aspesional diantara kedua belah pihak.
Aspek emosional inilah yang biasanya berakar palaigm sebagai komponen sikap
dan merupakan aspek yang paling bertahan terhaaagapih-pengaruh yang mungkin akan
mengubah sikap seseorang. Secara umum, komponedmsamakan dengan perasaan yang
dimiliki terhadap sesuatu. Namun, pengertian paragaribadi seringkali sangat berbeda
perwujudannya bila dikaitkan dengan sikap. Dalamepgan ini komponen afeksupplier
diwujudkan dalam kepuasan dan kepercayaan tern@dag Dining Shop sehingga dapat
bekerjasama untuk jangka waktu yang panjang. Untudmudahkan peneliti dalam
menginterpretasikan hasil penelitian dalam tabedkanpeneliti mengacu penafsiran data

dengan pedoman interpretasi menurut Arikunto (202).

2. Analisis Inferensial
Analisis ini akan menguji hipotesis-hipotesis péral yang telah terlebih dahulu diajukan
untuk mengetahui korelasi yang signifikan antaraiabel-variabel penelitian. Koefisien

Korelasi Rank Spearman digunakan untuk mencari mgdru atau menguji signifikansi



hipotesis bila masing-masing variabel yang dihulkangberbentuk ordinal (Rakhmat,

2005:29).

Tingkat

Variabel rs Keeratan thitung toos26) | Kesimpulan | Keterangan

Tahap perencanaan
Cerva Dining Shop

(X1) dengan 0,601 | Cukup Berarti 6,596 2,055 Ho ditolak Sigrafik
kepuasarsupplier

(¥)

Pada tabel di atas dapat dilihat koefisien kordResik SpearmanJradalah sebesar
0,601. Hasil uji signifikansi diperoleh nilai t biig sebesar 6,596 dan nilai t tabel dengan
dk=26 dano = 5% adalah sebesar 2,055 maka dapat dilihat balmtang (6,596) > t tabel
(2,055) sehingga Ho ditolak. Dengan demikian dajgimpulkan bahwa terdapat hubungan
antara tahap perencanaan Cerva Dining Shop denggouagan supplier. Dengan
menggunakan kriteria Guildford, koefisien korelasbesar 0,601 diantara kriteria > 0,40 —
0,70 menunjukkan bahwa hubungan antara tahap @eraac Cerva Dining Shop dengan
kepuasansupplier merupakan hubungan yang cukup berarti. Dengan kieemidapat
dikatakan bahwa tahap perencanaan negosiasi yakydey disiapkan oleh Cerva Dining

Shop membuasupplier merasa puas dengan kerjasama yang dijalin dengara ©ening

Shop.
. Tingkat Kesimpula | Keteranga
Variabel rs Kee?atan thiung | t(0,05:26) np A g
Tahap
implementasi
Cerva Dining . .
Shop (X2) dengar 0,763 Kuat 8,625 2,055 Ho ditolal Signifikan
kepuasarsupplier
(¥)

Pada tabel di atas dapat dilihat koefisien kordResik Spearman Jradalah sebesar
0,763. Hasil uji signifikansi diperoleh nilai t bitig sebesar 8,625 dan nilai t tabel dengan
dk=26 dano = 5% adalah sebesar 2,055 maka dapat dilihat balmwtang (8,625) > t tabel

(2,055) sehingga Ho ditolak. Dengan demikian dajgimpulkan bahwa terdapat hubungan



antara tahap implementasi Cerva Dining Shop dengapuasan supplier. Dengan
menggunakan kriteria Guildford, koefisien korelasbesar 0,763 diantara kriteria > 0,70 —
0,90 menunjukkan bahwa hubungan antara tahap inepl&si Cerva Dining Shop dengan
kepuasarsupplier merupakan hubungan yang kuat. Dengan demikiarnt diggggtakan bahwa
tahap implementasi negosiasi yang baik yang disiagieh Cerva Dining Shop membuat

supplier merasa puas dengan kerjasama yang dijalin dengaa Oaing Shop.

Variabel s gég?ggn thiong | to0526) Kes;r:pul Ketg:lang
Tahap

peninjauan

Cse[]‘g%[()%‘g 0,522 Bcé‘:‘a“rg 5823 | 2,055| Ho ditolak Signifikah
dengan kepuasan

supplier (Y)

Pada tabel di atas dapat dilihat koefisien kordResik Spearman Jradalah sebesar
0,522. Hasil uji signifikansi diperoleh nilai t titg sebesar 5,823 dan nilai t tabel dengan
dk=26 dano = 5% adalah sebesar 2,055 maka dapat dilihat balmntang (5,823) > t tabel
(2,055) sehingga Ho ditolak. Dengan demikian dajgimpulkan bahwa terdapat hubungan
antara tahap peninjauan Cerva Dining Shop dengaualsarsupplier. Dengan menggunakan
kriteria Guildford, koefisien korelasi sebesar @5#iantara kriteria > 0,40 — 0,70
menunjukkan bahwa hubungan antara tahap peninfaeara Dining Shop dengan kepuasan
supplier merupakan hubungan yang cukup berarti. Dengankiemdapat dikatakan bahwa
tahap peninjauan negosiasi yang baik yang disiamkah Cerva Dining Shop membuat

supplier merasa puas dengan kerjasama yang dijalin dengaa O@aing Shop.



3. Interpretasi Hasil pengujian Sub Hipotesis

Sub hipotesis Uji Statistik Hasil
Tahap perencanaan Ceryat hitung (6,596) > t tabel Ho ditolak dan H1
Dining Shop (X3) dengan (2,055) diterima

kepuasarsupplier (Y)
Tahap implementasi | t hitung (8,625) > t tabel Ho ditolak dan H1

Cerva Dining Shop (X3) (2,055) diterima
dengan kepuasaspplier

)
Tahap peninjauan Cerva t hitung (5,823) > t tabel Ho ditolak dan H1
Dining Shop (X3) dengan (2,055) diterima

kepuasarsupplier (Y)

Tahap Perencanaan dalam komunikasi negosiasi yiakgkdn oleh Cerva Dining
Shop memiliki hubungan dengan kepuasapplier. Hal ini menunjukan bahwa pada tahap
perencanaan ketika bernegosiagpplier memang dilibatkan, dalam asipplier diberikan
kesempatan untuk saling bertukar pikiran dengara®ining Shop. Pada tahap supplier
bisa memberikan atau menyampaikan ide seperti #@de@ pemasaran produk yang
sekiranya tepat, efisien dan efektif serta bisaatagkan strategi bersaing yang ampuh untuk
menghadapi kompetitor. Selain gupplier juga merasa puas karena kesepakatan yang dibuat
tidak sepenuhnya bersifat sepihak, dari pihak C&iwnng Shop selalu mempertimbangkan
kesepakatan seperti apa yang bisa memadvin solution bagi kedua belah pihak, sehingga
diusahakan tidak ada satu pihak pun yang akan mmndragyikan dengan adanya kesepakatan
kerjasama ini.

Tahap implementasi komunikasi negosiasi antaraaeining shop dengasupplier
berada di kriteria hubungan yang kuat, hal ini dapaterpretasikan bahwa tahapan yang
paling memuaskan bagupplier adalah ketika pengimplementasian kesepakatanskenja
antara kedua pihak ini. Dalam implementasinya, &€etining shop selalu memberikan
dukungan dan berbagai ide baru kepauglier agarsupplier bisa menjual atau menawarkan
produk-produk Cerva dengan tepat sasaran, misaketika sebuah produk kurang

mendapatkan respon yang baik di sebuah tempat, rGakea akan memberikan ide
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kemanakahsupplier bisa memasok produk tersebut. Selain itu Cervanglishop juga
dianggap mengetahui seperti apa keinginaupplier ketika mengimplementasikan
kesepakatan kerjasama tersebut.

Tahap peninjauan negosiasi juga memiliki hubungangdn kepuasasupplier,
dalam arti pada saat melakukan peninjauan terhhdap kerjasama, Cerva Dining Shop
dapat secara adil dan etis dalam melakukan pemil&ealnya jikasupplier belum berhasil
memenuhi target penjualan, maka Cerva tidak larggsnenyalahkan kerjaupplier, akan
tetapi melihat terlebih dahulu apa yang menyebalskpplier belum bisa mencapai target
penjualan, apabila kemudian ditemukan beberapaldtesg dari hal tersebut kemudian
dijadikan pelajaran dan pengalaman yang berhargigoidzak Cerva maupusupplier agar di
kemudian hari tidak mengulangi kesalahan yang s&@uaea peninjauan seperti inilah yang

ternyata bisa membusatpplier merasa puas bekerjasama dengan Cerva Dining Shop.

F. Diskusi
Temuan-temuan penelitian memperlihatkan bahwa ad&epuasan dasupplier kepada
Cerva Dining Shop dengan komunikasi negosiasi yangdi antara kedua belah pihak. Hal
ini mengindikasikan teori komunikasi negosiasi yaegdiri dari tiga tahap, yaitu tahap
perencanaan, tahap implementasi dan tahap peninjamabali (Purwanto, 2006:252). Hal
ini dapat dilihat dari tahap perencanaan yaitu darspplier diberikan kesempatan untuk
saling bertukar pikiran dengan Cerva Dining Shophiggga kedua belah pihak dapat
menyampaikan apa saja yang diinginkan oleh kedudayadidiskusikan untuk mencapai
keuntungan bersama. Tahap ini sangatlah mempend@puiasan dasupplier tersebut.

Selain itu juga, pada tahap implementasi, kesepaletrjasama antara kedua pihak
ini dalam implementasinya, Cerva dining shop sataéumberikan dukungan dan berbagai ide

baru kepadasupplier agarsupplier bisa menjual atau menawarkan produk-produk Cerva
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dengan tepat sasaran, misalnya ketika sebuah ptagdakg mendapatkan respon yang baik
di sebuah tempat, maka Cerva akan memberikan iderkakahsupplier bisa memasok
produk tersebut. Terakhir, pada tahap peninjauagosiasi ini pada saat melakukan
peninjauan terhadap hasil kerjasama, Cerva DinimgpSlapat secara adil dan etis dalam
melakukan penilaian.

Ditinjau dari teori komunikasi negosiasi, tahapahapannya haruslah dilakukan demi
mencapai kesepakatan bersama dan kepuasan dakipilak yang bekerjasama dengan
Cerva Dining Shop. Kepuasauopplier ditentukan oleh sikap yang dipengaruhi oleh kofniti
dan afeksi darisupplier tersebu. Ditinjau dari teori lain struktur sikaprdiei atas tiga
komponen yang saling menunjang yaitu komponen kibdrmognitive), komponen afektif
(affective), dan komponen konatitg¢native) (Azwar, 2013:24-26). Tetapi dalam penelitian

ini kepuasarsupplier hanya termasuk ke dalam ranah kognitif dan afeksi.

Kesimpulan

1. Terdapat hubungan antara tahap perencanaan CemiagDBhop dengan
kepuasansupplier, dan merupakan hubungan yang cukup berarti. Dengan
demikian dapat dikatakan bahwa tahap perencanagosiasi yang baik yang
disiapkan oleh Cerva Dining Shop membuwapplier merasa puas dengan
kerjasama yang dijalin dengan Cerva Dining Shop.

2. Kesimpulan berikutnya adalah terdapat hubunganrarni@hap implementasi
Cerva Dining Shop dengan kepuasapplier, dan berdasarkan hasil penelitian
merupakan hubungan yang kuaengan demikian dapat dikatakan bahwa tahap
implementasi negosiasi yang baik yang disiapkarh dierva Dining Shop
membuatsupplier merasa puas dengan kerjasama yang dijalin dengara Ce

Dining Shop
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3. Kesimpulan yang terakhir adalah terdapat hubungaara tahap peninjauan
Cerva Dining Shop dengan kepuasaupplier yang termasuk dalam kriteria
hubungan yang cukup berarti. Dengan demikian ddpatakan bahwa tahap
peninjauan negosiasi yang baik yang disiapkan Gkatva Dining Shop membuat

supplier merasa puas dengan kerjasama yang dijalin dengaa Oaing Shop
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