




 i 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
   

KINERJA PEMASOK 
Kepercayaan Pelanggan dan Komunikasi Efektif 

 
 

 
 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 



ii  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 
Undang-undang No.19 Tahun 2002 Tentang Hak Cipta 

Pasal 72 

 

 

 

1. Barang siapa dengan sengaja melanggar dan tanpa hak 
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penjara masing-masing paling sedikit 1 (satu) bulan dan/atau 

denda paling sedikit Rp.1.000.000,00 (satu juta rupiah), atau 

pidana penjara paling lama 7 (tujuh) tahun dan/atau denda 

paling banyak Rp.5.000.000.000,00 (lima miliar rupiah). 

 

2. Barang siapa dengan sengaja menyiarkan, memamerkan, 

mengedarkan, atau menjual kepada umum suatu ciptaan atau 
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pada ayat (1) dipidana dengan pidana penjara paling lama 5 
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PRAKATA 

 

 

Puji syukur penulis panjatkan ke hadirat Tuhan Yang 

Maha Esa karena atas rahmat dan karunia-Nya, buku ini yang 

berjudul “KINERJA PEMASOK: Kepercayaan Pelanggan dan 

Komunikasi Efektif” dapat diselesaikan dengan baik. Buku ini 

hadir sebagai kontribusi akademik dan praktis untuk menjawab 

tantangan dalam dunia bisnis yang semakin kompleks, 

khususnya dalam hubungan antara pemasok dan pelanggan. 

Dalam era persaingan global yang ketat, kinerja pemasok 

menjadi faktor krusial dalam menjaga rantai pasok yang efisien 

dan responsif. Dua elemen penting yang dibahas dalam buku ini 

kepercayaan pelanggan dan komunikasi efektif merupakan 

fondasi utama dalam membangun hubungan jangka panjang 

antara pemasok dan klien. Penulis meyakini bahwa keberhasilan 

pemasok tidak hanya bergantung pada kemampuan teknis atau 

harga yang kompetitif, tetapi juga pada kualitas hubungan yang 

dibangun dengan pelanggan. 

Buku ini disusun berdasarkan kajian teori, hasil 

penelitian, dan pengalaman praktis yang dapat menjadi referensi 

bagi akademisi, praktisi bisnis, serta mahasiswa di bidang 

manajemen, pemasaran, dan logistik. Harapannya, pembaca 

dapat memahami bagaimana kepercayaan dan komunikasi yang 

dikelola dengan baik dapat meningkatkan kinerja pemasok 

secara keseluruhan. 

Ucapan terima kasih penulis sampaikan kepada semua 

pihak yang telah memberikan dukungan dan masukan selama 

proses penyusunan buku ini. Tak lupa kepada keluarga dan 

rekan sejawat yang terus memberikan semangat, motivasi, dan 

doa. 

Akhir kata, penulis menyadari bahwa buku ini masih 

jauh dari sempurna. Oleh karena itu, kritik dan saran yang 
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membangun sangat penulis harapkan demi penyempurnaan 

karya ini di masa mendatang. 

 

 

 

 

Bogor,   Mei 2025 

 

 

Penulis 
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