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RINGKASAN

Perta Namprillino P. 0110620114. Jurusan Teknik Mesin, Fakultas Teknik, Universitas
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Pengaruhnya terhadap Produktivitas Perusahaan”. Dosen Pembimbing I: Ir. Masduki,
MM. Dosen Pembimbing II: Nasir Widha Setyanto, ST., MT.

Pada masa seperti sekarang ini perusahaan tidak bisa mengandalkan integrasi
secara internal untuk mempertahankan bahkan meningkatkan produktivitasnya. Oleh
karena itu perusahaan dituntut mengembangkan integrasi dengan lingkungan eksternal
agar bisa saling mendukung dan mampu menghadapi persaingan yang ada, bahkan
mampu memenangkan persaingan tersebut.

Untuk dapat meningkatkan produktivitas dan memenangkan persaingan yang
ada, perusahaan dapat menerapkan suatu metode yang sedang berkembang di negara-
negara maju yaitu Supply Chain Management. Metode ini tidak hanya mengelola
organisasi perusahaan (internal) saja, tetapi juga terlibat dalam manajemen jaringan
upstream dan downstream perusahaan (eksternal). Inti dari Supply Chain Management
adalah logistic network. Perusahaan dengan integrasi supply chain management yang
luas akan memiliki perkembangan kinerja yang tinggi.

Optimalisasi Supply Chain Management dapat dilakukan dalam dua tahap .
Tahap pertam a yaitu tahap internal yang meliputi sumber pembel ian dan logist ik
serta keunggulan in ternal . Tahap kedua yaitu tahap eksternal yang melipu ti
konstruksi jar inga n dan kepemimpinan da lam indust ri . Se la in itu beberapa
st ra te gi yan g pent ing dalam Supply Chain Management antara lain melipu ti
pemilihan pemasok dan kemitraan strate gis dengan pemasok. Dengan pelaksanaan
metode dan strate gi-strategi Supply Chain Management , maka biaya persed iaan
dapat dikurangi hingga 14,4% dari harga barang.

Dengan demikian pelaksanaan Supply Chain Management diharapkan mampu
meningkatkan produktivitas perusahaan sehingga dengan sendirinya perusahaan
mampu dan dapat memenangkan persaingan dalam dunia indust ri.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pada awal tahun 90-an supply chain management (SCM) berkembang menjadi

sebuah trend dalam dunia industri. Konsep dasar dari supply chain management adalah

mengurangi dan bahkan menghilangkan sekat-sekat diantara “trading partners” dimana

tujuan utamanya adalah untuk menyediakan produk atau jasa yang tepat, pada tempat

yang tepat, waktu yang tepat dan pada kondisi yang diinginkan dengan tetap

memberikan kontribusi yang besar bagi suatu usaha.

Pada masa seperti sekarang ini perusahaan tidak bisa mengandalkan integrasi

secara internal untuk mempertahankan produktivitasnya. Oleh karena itu perusahaan

dituntut mengembangkan integrasi dengan lingkungan eksternal agar bisa saling

mendukung. Lingkungan eksternal tersebut antara lain pemasok, agen, konsumen,

bahkan pesaing mereka. Integrasi eksternal yang baik akan mendorong perusahaan

untuk meningkatkan produktivitasnya guna menghadapi persaingan yang ada. Ketika

perusahaan berintegrasi dan bertindak sebagai kesatuan tunggal, produktivitas dapat

ditingkatkan melalui supply chain management. Sekarang ini perusahaan tidak hanya

mengelola organisasinya saja tetapi juga terlibat dalam manajemen jaringan upstream

dan downstream perusahaan. Perusahaan dengan integrasi supply chain management

yang luas akan memiliki perkembangan kinerja yang tinggi.

Berbagai strategi dibidang manajemen telah dilakukan oleh perusahaan, baik

dari pendekatan logistik/pasokan, produksi, distribusi, maupun pemasaran untuk

menghadapi persaingan bisnis yang semakin hebat. Indrajit dan Djokopranoto

menyatakan bahwa berdasarkan fenomena yang terjadi dinegara-negara maju, ternyata

kunci dari peningkatan produktivitas perusahaan terletak pada kemampuan perusahaan

dalam bekerja sama dengan mitra bisnisnya, yang dalam hal ini adalah mereka yang

memberikan pasokan-pasokan kebutuhan perusahaan. Keunggulan kompetitif dapat

dicapai dengan berbagai jalan yang salah satunya melalui manajemen rantai pasokan

(supply chain management).

Dalam hal ini perusahaan yang dimaksud adalah PT. Berlina Plastics, Tbk.

Perusahaan ini memproduksi produk-produknya berdasakan pesanan dari perusahaan-

perusahaan lain yang sudah ataupun akan menjadi rekan bisnisnya (make to order). Dari
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alur produksinya, mulai dari pemesanan bahan baku sampai dengan proses produksinya,

terdapat beberapa hal yang menjadi kendala. Kendala-kendala itu antara lain: adanya

keterlambatan kedatangan bahan baku, kurangnya persediaan bahan baku, setup mesin

yang kurang lancar, dan lain sebagainya.

Dengan metode supply chain management diharapkan mampu menyelesaikan

permasalahan-permasalahan yang dialami oleh perusahaan, sehingga proses produksi

dapat berjalan lancar dan produktivitas perusahaanpun meningkat, sehingga laba

perusahaan juga dapat ditingkatkan.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka permasalahannya dapat

dirumuskan tentang bagaimana pengaruh pelaksanaan Supply Chain Management

terhadap produktivitas perusahaan.

1.3 Batasan Masalah

Agar permasalahan yang di bahas tidak melebar, maka perlu diberikan batasan-

batasan masalah sebagai berikut:

1. Aliran persediaan yang diteliti adalah Poly Carbonat (bahan baku pembuat

galon).

2. Aliran persediaan mulai dari supplier, perusahaan, sampai customer.

3. Variable yang diteliti adalah produktivitas perusahaan, dalam hal ini ditinjau

dari segi biaya persediaan.

4. Metode yang digunakan adalah Supply Chain Management.

1.4 Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahui strategi-strategi dalam Supply Chain Management dan

pengaruhnya terhadap produktivitas perusahaan.

2. Untuk mengetahui pelaksanaan Supply Chain Management dalam perusahaan.

1.5 Asumsi

Asumsi dalam penelitian ini antara lain:

1. Pengadaan bahan baku dan material handling berjalan lancar.

2. Keadaan perusahaan sedang dalam kondisi baik.
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1.6 Manfaat Penelitian

Manfaat dari penelitian ini adalah:

1. Hasil penelitian diharapkan dapat dipergunakan sebagai bahan informasi guna

melakukan penelitian berikutnya.

2. Hasil penelitian diharapkan membantu perusahaan dalam meningkatkan

produktivitasnya guna memenangkan persaingan.

3. Menambah wawasan dan pengetahuan bagi penulis mengenai penerapan Supply

Chain Management dalam dunia industri.
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BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Pengertian Supply Chain Management (SCM)

2.1.1 Konsep Supply Chain Management

Supply chain management adalah suatu metode manajemen yang mengatur

jaringan logistik (logistics network). Dalam hubungan ini, bagian-bagian dalam network

tersebut merupakan perusahaan-perusahaan yang mempunyai kepentingan yang sama,

yaitu suppliers, manufacturer, distributor, retailer, outlets, dan customers.

Secara umum supply chain management dapat didefnisikan sebagai keseluruhan

filosofi untuk mengatur aliran total jaringan distribusi dari pemasok kepada pengguna

terakhir/konsumen. lstilah supply chain atau supply chain management secara luas

digunakan dalam literatur ketika fungsi penghantaran barang dalam perusahaan

dianggap sebagai kepentingan yang utama .

Rantai pasokan bisa sangat rumit yang terdiri dari beribu-ribu perusahaan yang

masuk kedalam jaringan rantai. Tujuan dasar dari manajemen rantai pasokan yaitu

untuk mengontrol persediaan dengan mengatur aliran bahan baku. Terdapat tiga

kategori utama dalam persediaan yaitu persediaan bahan baku, persediaan barang

setengah jadi dan persediaan barang jadi.

Konsep supply chain management merupakan konsep baru dalam melihat

persoalan logistik. Konsep lama melihat logistik lebih sebagai persoalan intern masing-

masing perusahaan, dan pemecahannya dititikberatkan pada pemecahan intern di

perusahaan masing-masing. Dalam konsep baru ini, masalah logistik dilihat sebagai

masalah yang cukup luas yang terbentang sangat panjang sejak dari bahan dasar sampai

barang jadi yang dipakai konsumen akhir.
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upstream downstream

supplier Manufacturer distributor wholesaler retailer end customer

materials.products, returns

cash, invoice, pricing, credit terms flow

capacity, delivery schedule, orders, point of sale

physical flow

payments flow

information flow

Gambar 2.1 Susunan Supply Chain Management Sederhana

Sumber: www.supplychainmanagement.com

Untuk mencapai efisiensi supply chain management diperlukan 3 aspek yang

merupakan kunci dari supply chain management, yaitu:

1. Mengatur aliran fisik material

2. Mengatur aliran informasi

3. Mengatur struktur organisasi dari kegiatan supply chain management.

2.1.2 Komponen Dasar Supply Chain Management

Lima komponen dasar dalam Supply Chain Management, yaitu:

1. Plan (rencana)

Merupakan bagian dari strategi dalam SCM. Kita perlu strategi untuk mengatur

semua sumberdaya dalam memenuhi kebutuhan konsumen akan produk atau

jasa kita. Bagian terbesar dari perencanaan adalah pengembangan suatu model

untuk memonitor supply chain sehingga akan lebih efisien, biaya rendah dan

mampu memberikan kualitas dan nilai yang tinggi kepada konsumen.

2. Source (sumber daya)

Pemasok akan memberikan barang dan jasa yang kita perlukan untuk

menciptakan produk atau jasa. Kita akan menyepakati harga bahan baku,

melakukan pengiriman dan melakukan proses pembayaran dengan pemasok

dan menciptakan model pengawasan. Selanjutnya melakukan proses untuk

mengatur persediaan yang kita perlukan yang kita terima dari pemasok, yang

meliputi penerimaan pengiriman, pengecekan bahan baku, transfer bahan baku

ke fasilitas pabrik.
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3. Make (pembuatan)

Merupakan tahapan produksi dalam perusahaan. Jadwal kegiatan sangat

diperlukan dalam produksi, pengetesan, pengepakan dan persiapan untuk

didistribusikan. Terdapat lebih banyak porsi pengendalian dan pengawasan

yang digunakan dalam supply chain , pengukuran tingkat kualitas, output

produksi yang dihasilkan dan produktivitas tenaga kerja.

4. Deliver (pengiriman)

Bagian pengiriman memiliki peran yang penting dalam perusahan. Perusahaan

akan mengkoordinas i penerimaan pesanan dari pelanggan, mengembangkan

jaringan kerja dengan gudang, memilih sarana transportasi untuk membawa

produk ke konsumen dan menerima pembayaran dari konsumen.

5. Return (pengembalian)

Menciptakan jaringan untuk menerima pengembalian barang yang cacat atau

rusak dari konsumen dan mendorong konsumen untuk menyampaikan

keluhannya tentang produk.

2.1.3 Pembelian Trad isio nal dan Pembelian JIT

Pendukung metode produksi atau manufaktur JIT ialah pembelian JIT, yaitu suatu

metode yang sangat populer digunakan oleh perusahaan-perusahaan Jepang. Dalam

praktik yang digunakan di Jepang, untuk mendukung metode ini, juml ah pemasok

diba tasi dalam juml ah keci l, dise leks i dan dievaluas i secara lebih teliti, dan atas

dasar kontrak pembelian yang lebih fleksibel dan berjangka panjang.

Pembelian JIT adalah bagian integral dari keseluruhan konsep manu faktur

JIT maupun manajemen JIT. Konsep pembelian JIT ini bertolak dari pemikiran dan

pandangan bahwa “inventory is evil” karena menyan gkut masalah biaya, mutu, dan

administrasi yang banyak . Konsep pembel ian JIT bermaksud menghilangkan

ketergantungan pada penyed iaan bahan baku, komponen, produk setengah jadi, produk

jadi, dan suku cadang. Unluk mengurangi atau menghilangkan persediaan barang ini,

sistem manufaktur harus sedemikian rupa sehingga bahan baku dapat tiba tepat waktu

untuk diolah menjadi barang jadi, yang akan dikapalkan untuk dijual secara tepat waktu

pula. Dengan demikian, mutu barang-barang pasokan harus dapat dijamin, dalam arti

tidak boleh ada bahan baku yang ditolak karena mutunya tidak cocok, karena ini akan

sangat mengganggu proses produksi produk jadi. Demikian juga produk jadi harus
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semuanya lulus pengujian mutu, karena kalau tidak, penjualan akan mengalami

gangguan.

Ini semua akan sangat mempengaruhi keuntungan perusahaan. Dalam hal ini,

menggunakan rekanan pemasok tunggal untuk setiap jenis bahan baku, dengan prinsip

kemitraan, akan lebih menjamin pencapaian hal-hal di atas, karena dalam prinsip

kemitraan tersebut, tercermin pengawasan dan pembinaan mutu di tempat rekanan

pemasok tersebut.

JIT Purchasing merup akan trade mark cara-cara Jepang (lebih tepat lagi cara

Toyota Motor Corp) dalam mengembangknn metode pembeliannya, yang filosofi

dasarnya ialah:

”Komponen atau suku cadang diterima, dan barang diproduksi sejumlah dan

pada saat persis dibutuhkan”.

Inti pembelian JIT ialah mengurangi pemborosan dengan cara mengembangkan

metode pembelian yang agak berbeda dengan cara-cara konvensional. Cara-cara

tipikal pembelian JIT antara lain sebagai berikut:

1. Pembel ian (maksudnya peny erahan) dilakukan dalam jumlah kecil -kecil;

2. Den gan fre kue nsi tin ggi , tep at saa t dip erl ukan;

3. Pem aso k tun gga l untuk set iap baran g / komponen / suku cadan g;

4. Dipasok dar i tempat yang dekat den gan kon trak jan gka pan jang;

5. Pen yer ahan set iap bar ang tan pa cacat .

Untuk lebih memahami cara-cara pembelian dengan metode JIT, perlu

dibandingkan cara-cara pembelian ini dengan cara-cara pembelian tradisional. Den gan

demikian akan kel iha tan perbedaannya , dan den gan sendir inya konsep pembelian

JIT dapat lebih dimenger ti. Secara kategori al dan lebih lengkap, perbedaan antara

pembelian dengan metode JIT dan pembelian tra disio nal d apat di lih at pada tab el

dib awa h.
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Tabel 2.1 Pembelian JIT dan Pembelian Tradicional

Aktivitas Pembelian Pembelian JIT Pembelian Tradisional

TANGGUNG JAWAB PENUH

Besaran Lot Pembelian dalam lot kecil

dengan pengiriman

berulang kali (sering).

Pembelian dalam lot besar

dengan pengiriman lebih

jarang.

Seleksi Pemasok Satu pemasok untuk satu

jenis komponen pada

pemasok yang dekat secara

geografis dan kontrak

jangka panjang.

Menggunakan sistem

banyak pemasok dengan

kontrak jangka pendek.

Evaluasi Pemasok Mutu barang, kinerja

pengiriman, dan harga

ditekankan; penolakan

barang sama sekali tidak

dapat diterima.

Mutu barang, kinerja

pengiriman, dan harga

ditekankan; penolakan

sampai 2% dapat diterima.

Negosiasi Tujuan utama ialah

mendapatkan mutu dan

harga produk yang adil atas

dasar kontrak jangka

panjang.

Tujuan utama ialah

mendapatkan harga

produk sekecil mungkin.

TANGGUNG JAWAB PARSIAL

Inspeksi suku cadang Perhitungan dan inspeksi

suku cadang yang datang

dikurangi dan akhirnya

dihilangkan.

Pembeli bertanggung

jawab atas penerimaan,

perhitungan, dan inspeksi

semua suku cadang yang

datang.
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Penentuan mode angkutan Yang perlu diperhatikan

adalah angkutan keluar dan

ke dalam dilakukan secara

tepat waktu.

Jadwal pengiriman

diserahkan kepada pembeli.

Yang perlu diperhatikan

adalah biaya pengiriman

keluar.

Jadwal pengiriman

diserahkan kepada

pemasok.

Penentuan spesifikasi

barang

Pembeli lebih

mementingkan spesifikasi

kinerja daripada desain

barang.

Pemasok dirangsang untuk

berkreasi lebih.

Pembeli lebih

mementingkan spesifikasi

desain daripada kinerja

barang.

Pemasok harus menuruti

spesifikasi.

ASPEK TERKAIT

Pekerjaan administrasi Hanya sedikit waktu yang

digunakan untuk pekerjaan

administrasi.

Waktu pengiriman dan

jumlah dapat diubah

dengan telepon saja.

Banyak waktu dihabiskan

untuk pekerjaan

administrasi.

Perubahan waktu

pengiriman dan jumlah

memerlukan surat

pesanan.

Pembungkusan Pembungkus baku kecil

digunakan untuk jumlah

yang tepat dan

mencantumkan spesifikasi

secara tepat.

Pembungkus biasa

digunakan untuk setiap

jenis suku cadang tanpa

spesifikasi yang jelas.

Sumber: Indrajit dan Djokopranoto. 2005. Strategi Manajemen Pembelian dan Supply

Chain. PT Gramedia Widiasarana Indonesia. Jakarta.
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2.1.4 Keuntungan Pembelian Just in Time

Berikut dijelaskan beberapa keuntungan pembelian JIT menurut Indrajit dan

Djokopranoto (2005):

1. Hubungan jangka panjang pembeli-penjual

Hubungan jangka panjang antara pembeli dan penjual mengakibatkan

dimungkinkannya perpaduan dan pengintegrasian strategi dan pengalaman

sehingga mengakibatkan peningkatan mutu dan produktivitas. Kerja sama jenis

inilah yang dikenal dengan nama kemitraan pembeli-penjual atau aliansi

strategis pembeli-penjual.

2. Peningkatan mutu

Kerja sama dan integrasi strategi dapat meningkatkan mutu barang yang

dihasilkan oleh penjual, yang pada gilirannya akan meningkatkan pula mutu

barang yang dihasilkan oleh perusahaan pembeli.

3. Penurunan biaya

Kerja sama jangka panjang juga akan meningkatkan efisiensi pembuatan barang

berupa penurunan biaya pembuatan barang, yang akan berakibat pula penurunan

biaya dan harga barang yang dihasilkan oleh perusahaan pembeli.

Keuntungan-keuntungan yang diperoleh dengan cara pembelian JIT, khususnya

yang dihubungkan dengan mutu barang yang dibeli dengan praktik pelaksanaan

pembelian JIT, antara lain dapat dilihat pada tabel 5.3 berikut:

Tabel 2.2 Keuntungan Pembelian JIT

Kegiatan Pembelian Pelaksanaan JIT Pengaruh pada Mutu

Ukuran lot Pembelian dalam ukuran lot

kecil dengan penyerahan

berkali-kali (sering).

Pengawasan dan koreksi mutu

dapat dilakukan secara lebih

cepat.

Evaluasi rekanan Rekanan dinilai berdasarkan

kemampuan memberikan

barang yang bermutu tinggi.

Rekanan akan mengutamakan

penjagaan mutu barangnya.

Seleksi rekanan Satu rekanan dalam satu Kunjungan rutin bagian teknik
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daerah yang berdekatan. menjamin kebutuhan mutu

pembeli.

Spesifikasi barang Hanya karakteristik yang

esensial dari barangnya saja

yang dicantumkan.

Rekanan lebih bebas dalam

desain dan cara pembuatan.

Penawaran harga Tetap dari pemasok tertentu

saja; analisis harga dilakukan

informal, tidak harus minta

harga tiap tahun.

Rekanan mampu memenuhi

komitmen jangka panjang dan

mereka dapat lebih memahami

keperluan pembeli.

Inspeksi pada

penerimaan

Rekanan menjamin mutu

barangnya sehingga

mengurangi biaya inspeksi.

Mutu disumbernya dijamin

lebih efektif dan ekonomis.

Surat-menyurat Lebih informal hingga

mengurangi surat-menyurat.

Lebih banyak tersedia waktu

untuk melaksanakan

pengendalian mutu.

Sumber: Indrajit dan Djokopranoto. 2005. Strategi Manajemen Pembelian dan Supply

Chain. PT Gramedia Widiasarana Indonesia. Jakarta.

2.2 Produktivitas

Produktivitas mengandung pengertian filosofis dan pengertian secara teknis

(Simanjuntak, Payaman J, 1985). Secara filosofis, produktivitas mengandung

pandangan hidup dan sikap mental yang selalu berusaha untuk meningkatkan mutu

kehidupan. Keadaan hari ini harus lebih baik dari kemarin dan mutu kehidupan esok

harus lebih baik dari hari ini. Sedangkan pengertian produktivitas secara teknis adalah,

perbandingan antara hasil yang dicapai (output) dengan keseluruhan sumberdaya (input)

yang dipergunakan. Atau dapat dinyatakan dengan:

Produktivitas
input
output

 % .......................................(2-1)

Menurut Muchdarsyah Sinungan (1997), secara umum produktivitas diartikan

sebagai hubungan antara hasil nyata (barang atau jasa) dengan masukan yang

sebenarnya. Pengertian produktivitas ini juga dapat dikelompokkan menjadi tiga, yaitu:

1. Rumusan tradisional bagi keseluruhan produktivitas ialah ratio dari apa yang

dihasilkan (output) terhadap keseluruhan faktor produksi yang dipergunakan

(input).
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2. Produktivitas pada dasarnya adalah suatu sikap mental yang selalu mempunyai

pandangan hahwa mutu kehidupan hari ini lebih baik daripada kemarin dan hari

esok lebih baik dari hari ini.

3. Produktivitas merupakan interaksi terpadu secara serasi dari tiga faktor esensial

yakni: investasi (termasuk penggunaan pengetahuan dan teknologi serta riset),

manajemen, dan tenaga kerja. Komponen pokok investasi ialah modal yang

merupakan landasan gerak suatu usaha. Modal ini masih harus ditamhah dengan

komponen teknologi yang berkaitan erat dengan riset. Melalui riset akan dapat

dikembangkan penyempurnaan produk atau bahkan dapat menghasilkan formula

baru yang sangat penting bagi kemajuan usaha. Karena itu keterpaduan antara

modal, teknologi, dan riset akan membawa perusahaan berkembang dan dengan

perkembangan itu output pun akan bertambah. Sedangkan manajemen dalam

organisasi bertugas pokok menggerakkan orang-orang lain untuk bekerja

sedemikian rupa sehingga tujuan tercapai dengan baik.

2.2.1 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Produktivitas

Faktor-faktor yang mempengaruhi produktivitas antara lain:

1. Tingkat makro, meliputi:

a. Stabilitas politik dan keamanan.

b. Kondisi sumberdaya yang berupa sumberdaya manusia, tanah, energi,

dan bahan mentah.

c. Kebijakan, strategi, dan program pemerintah mempunyai pengaruh pada

produktivitas makro melalui:

 Praktek pelaksanaan kerja aparatur pemerintah

 Peraturan-peraturan berupa kebijakan pengupahan dan

pengendalian harga

 Kebijakan perpajakan

d. Kondisi infrastruktur seperti transportasi dan komunikasi.

e. Perubahan srtuktural dalam bidang sosial dan budaya.

2. Tingkat mikro, meliputi:

a. Faktor internal antara lain: produk, pabrik dan perlengkapannya,

teknologi, bahan dan energi, sumberdaya manusia/tenaga kerja,

organisasi dan sistem, metode kerja dan manajemen.
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b. Faktor eksternal antara lain: kebijakan pemerintah, kondisi politik, sosial,

ekonomi dan hankam, serta tersedianya sumberdaya.

3. Tingkat produktivitas individu tenaga kerja, dipengaruhi oleh:

a. Sikap mental yang berupa motivasi kerja, disiplin kerja, dan etos kerja.

b. Pendidikan dan keterampilan.

c. Kemampuan manajer ial .

d. Tingkat penghasilan.

e. Gizi dan kesehatan.

f. Jaminan sosial.

g. Lingkungan dan iklim kerja .

h. Sarana produksi.

i. Teknologi.

j. Kesempatan berpres tasi.

Disamping itu para pakar produkt ivitas mengemukakan, bahwa terdapat

beberapa faktor yang dapat menurunkan maupun faktor yang dapat meningkatkan

produkt ivitas. Adapun faktor -faktor yang menyebabkan turunnya produkt ivitas

seperti yang dikemukakan oleh Paul Mali dalam bukunya "Improving Total

Productivity” adalah sebagai berikut :

1. Penghamburan pemakaian sumb er yang diakibatkan oleh ketidakmampuan

dalam mengukur, mengevaluasi dan mengatur produkt ivitas kerja.

2. Meningkatnya inflasi yang disebabkan oleh pemberian imbalan dan

pembagian keuntungan tanpa diimbangi dengan peningkatan produkt ivitas.

3. Terjadinya penundaan dan keterlambatan dalam pengambilan keputusan

karena ketidakjelasan wewenang serta ketidakefisienan dalam suatu

organisasi.

4. Melonjaknya biaya karena keinginan organisasi untuk berekspansi sehingga

mengurangi pertumbuhan.

5. Motivas i para pekerja yang rendah, akibat tidak efektifnya sistem insentif

yang digunakan (maupun kondisi lingkungan kerja).

6. Pengir iman peralatan yang terlambat karena terganggunya jadwal yang

diakibatkan oleh kurangnya persediaan.

7. Adanya pertentangan dan kesulit an orang dalam bekerja sama yang tidak

dapat dipecahkan, mengakibatkan organisasi bekerja tidak efektif.
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8. Kegiatan dan hak manajemen untuk meningka tkan produktivitas dibatas i

dengan munculnya peraturan-peraturan yang tidak sesuai dengan kondisi saat

ini.

9. Ketidakpuasan dan kebosanan dalam bekerja yang diakiba tkan oleh semakin

terspes ialisasi dan terbatasnya proses pekerjaan.

10. Kesempatan dan penemuan baru mengalami penurunan karena perubahan

teknologi yang cepat dan besarnya biaya.

11. Disiplin tentang waktu dikacaukan karena adanya keingi nan untuk memiliki

waktu luang yang lebih banyak.

12. Kemampuan para pelaksana menjadi tidak terpakai untuk mengikuti

kecepatan perkembangan informasi dan ilmu pengetahuan.

Sedangkan faktor-faktor yang mempengaruhi peningkatan produkt ivitas

antara lain:

1. Usaha yang bersifat makro, merupakan usaha peningkatan produkt ivitas

dimana pemerintah dan asosias i-asosias i perusahaan yang memegang peranan

utama. Usaha ini mencakup:

a. Ekstens ifikasi produkt ivitas yaitu memperbanyak jumlah orang yang

menjalankan kegiatan produksi atau produkt if.

b. Integras i efektif rangkaian usaha.

2. Usaha yang bersifat mikro, yaitu usaha peningkatan produkt ivitas dimana

masing-masing perusahaan/pabrik yang memegang peranan utama. Usaha ini

meliput i:

a. Intensi fikasi produkt ivitas, yaitu mempert inggi hasil produksi dari

kegiatan produks i yang telah ada.

b. Integras i internal yaitu cara integrasi efektif faktor-faktor produksi .

2.2.2 Indikasi Peningkatan Produktivitas

Tercapa inya peningkatan produkt ivitas ini dapat dilihat dalam empat bentuk:

1. Jumlah produksi yang sama dapat diperoleh dengan mempergunakan

sumberdaya yang lebih sedikit dan/atau

2. Jumlah produksi yang lebih besar dapat dicapai dengan menggunakan

sumberdaya yang kurang dan/atau
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3. Jumlah produksi yang lebih besar dapat dicapai dengan menggunakan

sumberdaya yang sama dan/atau

4. Jumlah produksi yang jauh lebih besar diperoleh dengan pertambahan

sumberdaya yang relati f lebih kecil.

2.2.3 Manfaat Peningkatan Produktivitas

Peningkatan produktivitas memilik i manfaat yang sangat penting baik pada

tingkat individu, tingkat perusahaan maupun tingkat nasional. Peningkatan

produkt ivitas pada tingkat individu memilik i manfaat antara lain:

1. Meningkatnya pendapatan, hal ini akan memperbesar daya beli untuk

membeli barang dan jasa serta keperluan hidup sehari-hari sehingga

kesejahteraann ya akan menjadi lebih baik. Disamping itu peningka tan

pendapatan dapat disimpan untuk investasi selanju tnya.

2. Meningkatkan motivas i kerja dan keinginan berpres tasi.

3. Meningkatkan harkat dan martabat serta pengakuan terhadap potensi

individu.

Pada tingkat perusahaan manfaat yang diperoleh adalah:

1. Memperkuat daya saing perusahaan karena dapat berproduksi dengan efektif

dan efisien .

2. Menunjang kelesta rian dan perkembangan perusahaan karena peningka tan

produkt ivitas perusahaan mempero leh peningkatan keuntungan yang dapat

digunakan untuk pengembangan usaha dan investasi baru.

3. Menunjang terwujudnya hubungan kerja yang lebih baik karena peningkatan

produkt ivitas dapat dinikmati bersama oleh perusahaan, karyawan dan

pemegang saham.

4. Membantu perluasan kesempatan kerja jika keuntungan yang diperoleh dari

peningkatan produkt ivitas digunakan untuk perluasan/pengembangan usaha.

Pada tingkat nasional manfaatnya adalah:

1. Meningkatkan kemampuan bersaing khususnya dalam perdagangan

internasional sehingga akan menambah devisa negara.
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2. Mendorong pertumbuhan ekonomi yang akan menunjang terwujudnya

kemakmuran sehinga dapat meningkatkan standar hidup dan martabat bangsa

serta memperkokoh eksistensi dan potensi bangsa yang berarti akan

memantapkan ketahanan nasional.

2.3 Peramalan (Forecasting)

Peramalan adalah proses untuk memperkirakan berapa kebutuhan dimasa yang

akan datang yang meliputi kebutuhan dalam ukuran kuantitas, waktu dan lokasi yang

dibutuhkan dalam rangka memenuhi permintaan barang dan atau jasa (Arman Hakim

Nasution, 1999). Dilain pihak peramalan dapat diartikan sebagai penggunaan data

statistik untuk membentuk gambaran tentang masa depan berdasarkan pengolahan

data-data historis. Peramalan tergantung pada adanya data historis yang cukup agar

dapat diuraikan secara statistik, sedangkan peramalan permintaan adalah kegiatan

penyusunan tentang perkembangan permintaan suatu produk yang dihasilkan oleh

suatu perusahaan pada waktu tertentu dimasa yang akan datang.

Kebutuhan akan peramalan meningkat sejalan dengan meningkatnya usaha

manajemen untuk mengurangi ketergantungan pada hal-hal yang belum pasti. Dengan

demikian peramalan sangat penting karena merupakan landasan kerja pada suatu

perusahaan untuk periode yang akan datang.

Metode peramalan adalah suatu teknik untuk memperkirakan keadaan atau

situasi dimasa yang akan datang. Metode peramalan merupakan suatu perangkat

penting dalam bidang manajerial, dimana dengan peramalan akan mengurangi resiko

kesalahan dalam aktivitas pengambilan keputusan.

2.3.1 Fungsi Peramalan

Metode peramalan sangat berguna karena akan membantu dalam mengadakan

pendekatan analisa terhadap tingkah laku data masa lalu, sehingga dapat memberikan

cara pemikiran, pengerjaan dan pemecahan yang sistematis dan akan memberikan

tingkat keyakinan yang lebih besar terhadap keputusan yang akan diambil.

Kegunaan peramalan permintaan adalah sebagai berikut:

1. Sebagai pedoman dalam melakukan aktivitas perencanaan dan pengendalian

produksi sehingga bahan baku tidak terlalu besar yang akan mempengaruhi

biaya penyimpanan dan tidak terlalu kecil yang akan menghambat kegiatan

atau proses produksi.
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2. Untuk membantu kegiatan perencanaan dan pengendalian produksi. Dengan

adanya peramalan permintaan maka perusahaan dapat mengetahui

kemungkinan-kemungkinan kegiatan yang akan dilakukan di kemudian hari,

sehingga membantu penjadwalan produksi.

2.3.2 Metode Peramalan

Metode peramalan dapat dibagi menjadi dua kategori (Schroeder, 2000) yaitu,

metode peramalan kualitatif dan metode peramalan kuant itati f.

1. Metode Peramalan Kualitatif

Metode peramalan ini dikembangkan berdasarkan pengalaman individu atau

sekelompok individu yang menghasilkan suatu kemungkinan-kemungkinan yang

dituangkan dalam suatu peramalan. Input yang dibutuhkan pada peramalan ini

biasanya dari pemikiran intuitif, perkiraan dan pengetahuan yang didapat oleh

seseorang dari pengalamannya. Peramalan kualitatif memerlukan input yang

dihasilkan dari sejumlah individu yang terlatih khusus. Metode peramalan kualitatif

yang sering digunakan ada empat macam metode, yaitu:

a. Metode Delphi

Dalam metode ini peramalan dikembangkan oleh panel ahli, menjawab

sederetan pertanyaan secara bergiliran. Respon tanpa nama merupakan umpan

balik bagi setiap giliran untuk setiap peserta. Tiga sampai enam giliran dapat

dilakukan untuk memperoleh peramalan yang konvergen. Kegunaan dari

metode ini adalah untuk meramalkan penjualan jangka panjang untuk

perencanaan kapasitas atau fasilitas.

b. Survey Pasar

Panel, kuesioner, tes pasar, atau survey digunakan untuk mengumpulkan data

pada kondisi pasar. Kegunaannya adalah untuk meramalkan total penjualan

perusahaan atau kelompok produk utama.

c. Analogi Daur Hidup

Peramalan didasarkan pada tahap perkenalan , pertumbuhan dan kejenuhan

dari produk yang lama. Kegunaannya adalah untuk meramal kan penjualan

jangk a panjang untuk perencanaan kapas itas dan fasil itas.
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d. Keputusan yang Diinformasikan

Peramalan dapat dibuat oleh suatu kelompok atau indiv idu berdasarkan

penga laman, dugaan, atau fakta mengenai situasi. Tidak ada metode yang

benar-benar dapat digunakan. Kegunaannya adalah untuk meramalkan total

penju alan dan produk-produk indiv idu.

2. Metode Peramalan Kuant itati f

Peramalan kuant itati f adalah peramalan yang berdasarkan atas data

kuant itati f pada masa lalu. Hasil peramalan yang dibuat terg antung pada metode

yang dipergunakan dalam peramalan tersebut . Dengan metode yang berbeda akan

diperoleh hasil yang berbeda pula. Adapun yang perlu diperhatikan dari

penggunaan metode-metode tersebut adalah baik atau tidaknya metode yang

digunakan yang sangat diten tukan oleh perbedaan atau penyim pangan antar hasil

peramalan dengan kenyataan yang terjadi. Metod e yang baik adalah metode yang

memberikan nilai -nilai perbedaan yang seminimal mungk in. Peramalan kuant itati f

hanya dapat digunakan pada kondisi seba gai berikut:

 Tersedianya informasi data masa lalu .

 Informasi tersebut dapat dikuantita tifkan dalam bentuk data.

 Dapat diasumsikan bahwa pola yang lalu akan berkelanju tan dimasa yang

datang akan datang.

Peram alan kuant itati f dapat dibagi menjadi 2 macam:

a. Metode Deret Berka la (Time Series)

Peram alan jenis ini pendu gaan terhadap masa depan dilakukan berdasarkan

nilai masa lalu dari suatu variabel dengan tujuan untuk menemukan pola

dalam deret data histo ris dan pengolahnya untuk mendapatkan pola tersebut

kemasa depan . Anali sa Time Series ini sanga t tepat digunakan untuk

meramalkan permintaan yang pola permintaan dimasa lalunya cukup konsisten

dalam periode waktu yang lama, sehingga diharapkan pola tersebut masih akan

tetap berlanjut.
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Permintaan dimasa lalu pada analisa deret waktu akan dipengaruhi keempat

komponen utama, yaitu:

 Trend/kecenderungan (T)

Trend merupakan sifat dari permintaan dimasa lalu terhadap waktu

terjadinya, apakah pola permintaan tersebut cenderung naik, turun, atau

konstan.

 Cycle/siklus (C)

Permintaan suatu produk dapat memiliki siklus yang berulang secara

periodik, biasanya lebih dari satu tahun, sehingga pola ini tidak perlu

dimasukkan dalam peramalan jangka pendek. Pola ini amat berguna

untuk peramalan jangka menengah dan jangka panjang.

 Season/musiman (S)

Fluktuasi permintaan suatu produk dapat naik turun disekitar garis trend

dan biasanya berulang setiap tahun. Pola ini biasanya disebabkan oleh

faktor cuaca, musim libur panjang dan hari raya keagamaan yang akan

berulang secara periodik setiap tahunnya.

 Random/acak (R)

Permintaan suatu produk dapat mengikuti pola bervariasi secara acak

karena faktor-faktor adanya bencana alam, bangkrutnya perusahaan

pesaing, promosi khusus, dan kejadian-kejadian lain yang tidak memiliki

pola khusus. Variasi acak ini diperlukan dalam rangka menentukan

persediaan pengaman untuk mengantisipasi kekurangan persediaan bila

terjadi lonjakan permintaan.

b. Metode Kausal

Metode peramalan ini dapat digunakan bila tersedia data hubungan antara faktor

yang akan diramalkan dengan foktor external dan internal dimana hubungan

tersebut dapat ditunjukkan dalam istilah matematika. Peramalan kausal

menunjukkan hubungan sebab akibat dengan satu atau lebih variabel bebas.

Tujuannya adalah menemukan bentuk hubungan tersebut dan menggunakannya

untuk meramalkan nilai yang akan datang.
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2.3.3 Langkah-Langkah Per ama lan

Kualitas atau mutu hasil peramalan yang disusun sangat ditentukan oleh proses

pelaksanaan penyusunan peramalan yang bersangkutan. Peramalan yang baik adalah

peramalan yang dilakukan mengikuti langkah-langkah penyusunan yang baik. Prosedur

peramalan permintaan dengan metode Time Series adalah sebagai berikut:

1. Tentukan pola data permintaan. Hal ini dilakukan dengan cara mengeplotkan

data secara grafis dan menyimpulkan apakah data itu berpola: trend, musiman,

siklikal, atau eratik/random.

2. Mencoba beberapa metode time series yang sesuai dengan pola permintaan

tersebut untuk melakukan peramalan. Metode yang dicoba semakin banyak

semakin baik. Pada setiap metode, sebaiknya dilakukan pula peramalan dengan

parameter yang berbeda.

3. Mengevaluasi tingkat kesalahan masing-masing metode yang telah dicoba.

4. Memilih metode peramalan terbaik diantara metode yang dicoba. Metode terbaik

adalah metode yang memberikan tingkat kesalahan terkecil dibanding metode

lainnya yang telah dicobakan.

5. Melakukan peramalan permintaan dengan metode terbaik yang telah dipilih.

2.4 Persediaan (inventory )

Setiap perusahaan, apakah perusahaan itu perusahaan perdagangan atau

perusahaan pabrik serta perusahaan jasa selalu mengadakan persediaan. Tanpa

persediaan, para pengusaha akan dihadapkan pada resiko bahwa perusahaannya pada

suatu waktu tidak dapat memenuhi permintaan pelanggan yang memerlukan atau

meminta barang atau jasa yang kitahasilkan. Hal ini mungkin terjadi karena tidak selamanya

barang-barang atau jasa-jasa tersedia pada setiap saat, yang berarti pula bahwa pengusaha

akan kehilangan kesempatan memperoleh keuntungan yang seharusnya ia dapatkan.

Dalam bukunya, Zaki Baridwan (1992), istilah yang digunakan untuk

menunjukkan barang-barang yang dimiliki oleh suatu perusahaan akan tergantung pada

jenis usaha perusahaan. Istilah yang digunakan dapat dibedakan untuk perusahaan dagang,

yaitu perusahaan yang membeli barang dan menjualnya kembali tanpa mengadakan

perubahan bentuk barang, dan perusahaan manufaktur, yaitu perusahaan yang membeli

bahan dan mengubah bentuknya untuk dapat dijual. Secara umum istilah persediaan barang

dipakai untuk menunjukkan barang-barang yang dimiliki untuk dijual kembali atau

digunakan untuk memproduksi barang-barang yang akan dijual. Dalam perusahaan dagang,
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barang-barang yang dibeli dengan tujuan akan dijual kembali dinamakan persediaan barang.

Nama ini menunjukkan seluruh persediaan barang yang dimiliki. Dalam perusahaan

manufaktur, persediaan barang yang dimiliki terdiri dari beberapa jenis yang berbeda.

Menurut Sofjan Assauri (1980) , pengertian persediaan dalam hal ini adalah

sebagai suatu aktiva yang meliputi barang-barang milik perusahaan dengan maksud

untuk dijual dalam sua tu peri ode usah a yang norm al, atau pers ediaan barang -

barang yang masih dalam peng erja an/p roses produksi , atau pun pers ediaan bahan

baku yang menunggu penggunaan nya dalam suat u pros es prod uksi .

Jadi persediaan merupakan sejumlah bahan -bahan /parts yang dised iakan

dan bahan-bahan dalam proses yang terdapat dalam perusahaan untuk proses

produksi serta barang-barang jadi/produk yang dised iakan untuk memen uhi

permintaan dari konsumen atau langganan setiap waktu .

Sedan gkan istil ah persediaan dalam buku T. Hani Handoko (198 7) adalah

suatu isti lah umum yang menunjukkan sega la sesu atu atau sumb er daya-sumb er

daya orga nisa si yang disi mpan dalam anti sipasinya terh adap pemenuha n

perminta an.

Permintaan akan sumber daya mungkin internal ataupun ekste rnal. Ini

meliputi persediaan bahan mentah, barang dalam proses, barang jadi atau produk

akhir , bahan-bahan pemb antu atau pelengkap dan komponen-komponen lain yang

menjadi bagian keluaran produk perusahaan.

Kieso dan Weygan dt (1995) mende finis ikan persediaan sebagai pos hart a

yang ditahan untuk dijual dalam kegi atan usah a yang biasa atau bara ng yang akan

digunaka n atau diko nsum si dalam produk bara ng yang akan diju al.

2.4.1 Jeni s-Jeni s Persediaan

Jenis persediaan yang ada dalam perusahaan manufaktur menurut Zaki Baridwan

(1992 ) adalah sebagai berikut:

1. Bahan baku

Adalah barang-barang yang akan menjadi bagian dari produk jadi yang dengan

mudah dapat diikuti biayanya.

2. Bahan pendukung

Adalah barang-barang yang mempunyai fungsi melancarkan proses produksi,

misalnya oli mesin, bahan pembersih mesin.



22

3. Barangdalam proses

Adalah barang-barang yang sedang dikerjakan (diproses), tetapi pada tanggal neraca

barang-barang tadi belum selesai dikerjakan. Untuk dapat dijual masih diperlukan

pengerjaan lebih lanjut.

4. Produk jadi

Adalah barang-barang yang sudah selesai dikerjakan dalam proses produksi dan

menunggu saat penjualannya.

Dalam bukunya Jam es H. Don nel ly, Jr, Jam es L. Gib son dan John M.

Ivancevich (1998), menyebutkan tipe-tipe persediaan meliputi:

1. Raw Materials

Adalah bahanbaku yangdiperlukan untuksuatu produk.

2. Supplies

Adalah bahan-bahan yang bukan menjadi bagian dari suatu produk, yang dikenal

sebagai MRO (Maintenance, Repair, and Operating)

3. Work in Process

Bahan baku yang masih diolah dalam tahapansuatu produksi.

4. Finished Goods

Persediaan barang yang bersifat final/barang jadi dan belum terjual.

Sofjan Assauri (1980) dalam bukunya menyebutkan bahwa persediaan yang

terdapat dalam perusahaan dapat dibedakan menurut beberapa cara. Dilihat dari fungsinya,

persediaan dapat dibedakan atas:

1. Batch Stockatau Lot Size Inventory

Yaitu, persediaan yang diadakan karena kita membeli atau membuat bahan-

bahan/barang-barang dalam jumlah yang lebih besar dari jumlah yang dibutuhkan

pada saat itu. Keuntungan yang akan diperoleh dari adanya batch stock atau lot size

inventoryadalah:

 memperoleh potongan harga pada harga pembelian

 memperoleh efisiensi produksi (manufacturing economies) karena adanya

operasi atau "production run" yang lebih lama

 adanya penghematan didalam biaya angkutan
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2. FluctuationStock

Adalah persediaan yang diadakan untuk menghadapi fluktuasi permintaan

konsumen yang tidak dapat diramalkan. Dalam hal ini perusahaan mengadakan

persediaan untuk dapat memenuhi permintaan konsumen, apabila tingkat

permintaan menunjukkan keadaan yang tidak beraturan atau tidak tetap dan

fluktuasi permintaan tidak dapat diramalkan lebih dahulu. Jadi apabila terdapat

fluktuasi permintaan yang sangat besar maka persediaan ini (fluctuat ion stock )

dibutuhkan sangat besar pula untuk menjaga kemungkinan naik turunnya

permintaan tersebut.

3. Anticipation Stock

Yaitu, persediaan yang diadakan untuk menghadapi fluktuasi permintaan yang

dapat diramalkan, berdasarkan pola musiman yang terdapat dalam satu tahun dan

untuk menghadapi penggunaan atau penjualan/permintaan yang meningkat.

Disamping itu, anticipation stock dimaksudkan pula untuk menjaga

kemungkinan sukarnya diperoleh bahan-bahan sehingga tidak menganggu

jalannya produksi atau menghindari kemacetan produksi.

Disamping perbedaan menurut fungsi, persediaan dapat pula dibedakan atau

dikelompokkan menurut jenis dan posis i baran g tersebut didalam urutan

pengerjaan produk, yaitu:

1. Persediaan Bahan Baku (raw mater ials stock)

Yaitu , persediaan dari baran g-barang berwujud yang digunakan dalam

proses produksi, dimana barang dapat diperoleh dari sumber-sumber alam

atau dibel i dari suppl ier atau perusahaan yang menghasilkan bahan baku

bagi perusahaan yang menggunakannya.

2. Persediaan bagian produk atau parts yang dibe li (purcha sed

par ts/ com pon ent s stock)

Yaitu , persediaan barang-barang yang terdiri dari parts yang dite rima dari

perusahaan lain , yang dapat secara langsung diass embling dengan parts

yang lain , tanpa melalui proses produksi sebelumnya. Misalnya, pabrik

mobil , dimana dalam hal ini bagian-bagian (pa rts ) dari mobil tersebut tidak

diproduksi dalam pabrik mobil tersebut, tetap i dipro duksi oleh perusahaan

lain dan kemudian diassembling menjadi barang jadi, yakni mobil .
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3. Persediaan bahan -bahan pembantu atau barang-baran g pelengkap (supplies

stock )

Yaitu, pers ediaan bahan-bahan atau barang-bara ng yang dipe rluk an dalam

proses prod uksi untuk membantu berhasilnya pros es prod uksi atau yang

dipe rgun akan dalam beke rjan ya suatu perusahaan, teta pi tida k meru pakan

bagian atau komponen dari barang jadi. Misa lnya , minyak sola r dan

minyak pelumas adal ah hanya meru pakan baha n pemb antu .

4. Persediaan barang setengah jadi atau bara ng dalam pros es ( work in

process/prog ress stoc k)

Yaitu, pers ediaan bara ng-barang yang kelu ar dari tiap -tiap bagi an dalam

suatu pabr ik atau bahan-bahan yang telah diol ah menjadi suat u bent uk,

tetap i masih perlu diproses kembali untuk kemudian menjadi barang jadi.

5. Persediaan bara ng jadi (fini shed goods stock )

Yaitu, pers edia an bara ng-barang yang telah sele sai dipr oses atau diol ah

dalam pabr ik dan siap untuk diju al kepada pelanggan atau peru saha an lain .

2.4.2 Manfaat Manajemen Persediaan

Manajemen pers ediaan yang baik dan tepa t mempunya i manf aat pent ing

anta ra lain seba gai beri kut:

1. Menekan inve stas i modal dalam pers edia an pada ting kat yang mini mum.

2. Mengu rang i pemboros an dan biaya yang timb ul dari penyelenggaraan

pers edia an yang berl ebih an, kerusaka n, penyimpanan , dan jara k sert a

asur ansi pers ediaan.

3. Menghindari kena ikan harga baha n baku.

4. Menghind ari resi ko penundaa n produksi deng an cara selalu menyediakan

bahan yang dipe rluk an.

5. Memungki nkan pemb eria n jasa yang lebi h memuaska n kepa da para

pelangga n deng an cara sela lu menyediakan bahan atau barang yang

dipe rluk an.

6. Meminima lisa si biaya produksi .

7. Memungki nkan pemerat aan produksi mela lui penyelen ggar aan pers edia an

yang baik sehi ngga dapa t memb antu stab ilit as peke rjaan.

8. Menghind arka n atau mengurangi keru gian yang timb ul kare na penu runan

harg a.
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9. Menguran gi biaya penyimpanan fisik persediaan tahunan.

10. Mela lui peng enda lian yang waja r dan info rmas i yang ters edia untuk

persediaan, dimungkink an adanya pelaksanaan pembelian yang lebih baik

untuk memp erol eh keun tungan dari harga khusus dan dari perubahan

harga.

11. Seba gai bent uk investasi perusaha an yang memungk inkan untuk

mendatangkan keun tungan bagi perusahaan .

2.4.3 Efekti fitas Pengelolaan Persediaan

Pengelolaan persediaan yang efektif tidak datang dengan sendirinya, sebaliknya

harus direncanakan dan diarahkan. Selain itu, pengalaman telah menunjukkan bahwa

ada faktor atau kondisi tertentu yang merupakan prasyarat untuk tercapainya

pengelolaan persediaan yang paling berhasil, antara lain adalah sebagai berikut:

1. Penetapan tanggung jawab dan kewenangan yang jelas terhadap persediaan.

2. Sasaran dan kebijaksanaan yang dirumuskan dengan baik.

3. Fasilitas pergudangan dan penanganan yang memuaskan.

4. Klasifikasi dan identifikasi persediaan secara layak.

5. Standarisasi dan simplifikasi persediaan.

6. Catatan dan laporan yang cukup.

7. Tenaga kerja yang memuaskan.
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2.4.4 Biaya-Biaya Karena Adanya Persediaan

biaya yang terdapat dalam persediaan dapat digolongkan menjadi empat

golongan, yaitu:

1. Holding Cost / Carrying Cost (CH)

Adalah biaya-biaya yang diperlukan berkenaan diad akannya persediaan

yang meliputi selu ruh pengelua ran -pengelua ran yang dike luarkan

perusaha an sebagai akibat adan ya seju mlah pers ediaan.

CH = cH x IH …..............................................................................(2-2)

Keterangan :

CH : Biaya penyimpanan / tahun

cH : Biaya penyimpanan / unit / tahun

IH : Jumlah Inventory rata-rata

Dimana :

cH = f x b ..........................................................................................(2-3)

Keterangan :

f : fraksi biaya penyimpanan

b : harga barang

IH = 1

minmax

2
xl

IsIs 
…………………………………………….…(2-4)

Keterangan :

l1 : fraksi waktu terjadi kelebihan barang

2. Shortage Cost (Cs)

Adalah biaya-biaya yang timb ul seba gai akib at terj adin ya kekurangan

persediaan.

CS = cS x Is ………………………………………………………..(2-5)

Keterangan :

CS : Biaya kekurangan / tahun

cS : Biaya kekurangan / unit / tahun

Is : Rata-rata kekurangan / tahun
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Dimana :

Is = 2

minmax

2
xl

IsIs 
.............................................................................(2-6)

Keterangan :

l2 : fraksi waktu terjadi kekurangan barang

3. Ordering Cost / Replacement Cost (OR)

Adalah biaya-biaya yang dikeluarkan berkenaan denan pemesanan bahan-bahan

dari pemasok.

CR = cR x IR ...................................................................................(2-7)

Keterangan :

CR : Biaya pemesanan / tahun

cR : Biaya sekali pesan

IR : Jumlah (berapa x) pemesanan / tahun

Atau :

CR = cR x
Q
D

………………………………………...……………..(2-8)

Keterangan :

D : Permintaan

Q : Jumlah pemesanan

4. Purchasing Cost

Adalah besarnya biaya yang dikeluarkan perusahaan berkenaan dengan

pembelian bahan-bahan dari pemasok.

CB = b x D ………………………………………….......………….(2-9)

Keterangan :

CB : Biaya pembelian

b : Harga Barang

D : Demand (permintaan) / tahun

Jika ada diskon:

CB = b(Q) x D ..................................................... ...........................(2-10)

Keterangan :

Q : Jumlah barang yang dibeli
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Gambar 2.2 Biaya-biaya Dalam Persediaan

Sumber: Teguh Baroto, 2002.

2.4.5 Kebi jaksanaa n Persediaan Baha n Baku dan Suku Cadang

Hal yang penting untuk diperhatikan dalam menentukan kebijaksanaan

persediaan bahan baku dan suku cadang, yaitu:

1. Penentuan waktu dan kuantitas kebutuhan produksi.

2. Penghematan dalam melakukan pembelian karena adanya potongan harga.

3. Ketersediaan barang dan suku cadang.

4. Tenggang waktu (pesanan dan penyerahan).

5. Mudah rusaknya barang atau suku cadang.

6. Fasilitas penyimpanan yang diperlukan.

7. Kebutuhan uang untuk membiayai persediaan.

8. Biaya penyimpanan.

9. Perkiraan perubahan atas harga bahan dan suku cadang.

10. Perlindungan terhadap penyusutan.

11. Resiko yang terkait dalam persediaan.

12. Biaya persediaan yang tidak memadai.

Biaya
Pembelian

Biaya
Simpan

Biaya
Pesan

Biaya
Stock Out

Biaya Persediaan Total
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BAB III

METODOLOGI PENELITIAN

Metodologi penelitian berguna untuk memberikan arahan kepada peneliti dan

memandu peneliti tentang bagaimana urutan penelitian yang akan dilakukan serta

menjelaskan tentang tahap-tahap yang berkaitan dengan kategori penelitian, lokasi

penelitian, sumber dan metode pengumpulan data, serta analisis data.

3.1 Kategori Penelit ian

Penelit ian ini termasuk dalam jenis penelit ian deskrip tif sesuai dengan tujuan

penelitian. Penelit ian deskrip tif adalah suatu metode dalam menelit i status

sekelompok manusia , suatu obyek, suatu set kondisi , suatu sistem pemikiran ataupun

suatu kelas peristiwa pada masa sekarang. Tujuan penelit ian dekripti f adalah untuk

membuat deskripsi, gambaran atau lukisan secara sistematis, aktual dan akurat

mengenai fakta-fakta, sifat-sifat serta hubungan antar fenomena yang diselidiki.

3.2 Lokasi Penelitian

Penelitian ini dilakukan di perusahaan plastik PT. Berlina Plastics, Tbk.

Pandaan, Pasuruan. Obyek penelitian yaitu aliran persediaan perusahaan, mulai dari

pemasok sampai proses produksi.

3.3 Sumber Dan Metode Pengumpulan Data

3.3.1 Sumber Data

1. Data Primer

Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari sumber yang diamati dan

dicatat untuk pertama kalinya melalui pengamatan terhadap obyek. Pengamatan

langsung ini dilakukan untuk memperoleh gambaran dan informasi tentang keadaan

dalam perusahaan. Data primer diperoleh melalui:

a. Observasi

Observasi merupakan kegiatan penelitian yang langsung dilakukan di

lapangan. Observasi ini berupa pengamatan terhadap alur produksi perusahaan,

mulai dari penerimaan bahan baku, inspeksi bahan baku, hingga proses

produksi.
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b. Wawancara

Wawancara dilakukan kepada seorang Head of Inventory Control and

Warehousing . Wawancara ini dilakukan untuk mengetahui tentang bagaimana

suatu produk diproses. Mulai dari penerimaan order , penghitungan kebutuhan

bahan baku, pembuatan cetakan (mold), hingga proses produksi, sampai barang

jadi.

2. Data Sekunder

Data sekunder adalah data yang berasal dari laporan atau catatan arsip-arsip

perusahaan yang dapat mendukung data primer. Dari bagian produksi misalnya

mengenai proses produksi, jumlah persediaan, data kapasitas produksi, data kebutuhan

bahan baku. Dari bagian pemasaran misalnya mengenai jumlah permintaan, penjualan,

faktur penjualan, data persediaan akhir, data penerimaan order.

3.3.2 Metode Pengumpulan Data

Dalam suatu penelitian, pengumpulan data merupakan prosedur yang sistematis

untuk memperoleh data yang diperlukan yang kemudian akan dianalisa lebih lanjut.

Dalam penelitian ini sumber data diperoleh melalui:

1. Library Research

Yaitu cara mengumpulkan data yang diperoleh dengan jalan mengambil bahan-

bahan yang ada pada literatur dimana penulis mengambil teori-teori yang ada

hubungannya dengan permasalahan yang dibahas serta penelitian terdahulu

dalam bentuk jurnal untuk mendukung dan memperkuat penelitian yang

dilakukan. Teori yang digunakan antara lain mengenai pengertian supply chain

management dan produktivitas.

2. Field Research

Yaitu suatu cara untuk memperoleh data dengan jalan mengadakan penyelidikan

atau pengamatan terhadap suatu obyek langsung atau keadaan lokasi yang

sesungguhnya. Instrumen penelitian yang digunakan telah penulis jelaskan

diatas yaitu dengan observasi dan wawancara.
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3.4 Analisis Data

Data yang telah diperoleh akan diolah dengan menggunakan metode deskriptif

dengan tujuan untuk meringkas atau menyederhanakan data agar dapat berarti dan dapat

diinterpretasikan, sehingga masalah dapat dipecahkan. Proses analisa dilakukan sejak

awal dan sepanjang proses penelitian berlangsung.

3.5 Diagram Alir Penelitian

Gambar 3.1 Diagram Alir Penelitian

Studi Literatur

Identifikasi
Masalah

Observasi Perusahaan

Pemilihan Obyek Penelitian

Pengumpulan Data

Implementasi SCM Pengolahan Data

Kesimpulan dan Saran

Analisa dan Pembahasan

Selesai

Mulai
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BAB IV

PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA

4.1 Keadaan Umum Perusahaan

4.1.1 Sejarah Perusahaan

PT Berlina didirikan pada tahun 1969, dengan akte notaris Julian Nimrod

Siregar gelar Mangaradja Namora, SH nomor 35 tanggal 18 Agustus 1969. Akte

pendirian ini disahkan oleh Menteri Kehakiman Republik Indonesia dalam surat

keputusan No. Y.A.5/423/18 tanggal 12 Desember 1973 serta diumumkan dalam

lampiran berita negara tanggal 16 Mei 1977.

Pendirian pabrik ini merupakan kenyataan bahwa pada masa itu hanya didapati

botol-botol transparan yang terbuat dari kaca yang cukup berat dan mudah pecah. PT

Berlina termasuk perintis industri kemasan plastik di Indonesia. Dengan hanya memiliki

satu jenis mesin Blow pada saat berdirinya, PT Berlina terus tumbuh dan berkembang

menjadi pemain utama dalam industri kemasan plastik.

PT Berlina merupakan jenis perusahaan PMDN (Penanaman Modal Dalam

Negeri) yang bertujuan memenuhi konsumen akan produk-produk botol, tutup botol dan

kontainer dari material plastik yang bermutu tinggi. PT Berlina termasuk jenis

perusahaan Job Order dimana produk dibuat berdasarkan pesanan. Dalam kegiataanya

PT Berlina selalu berusaha mengutamakan pelayanan dan kepuasan para pelanggan

sesuai dengan motto perusahaan "The Only Name for Quali ty Conta iners". Fokus

perusahaan ini adalah melayani beberapa industri antara lain kosmetik, farmasi,

makanan, dan pelanggan utamanya termasuk perusahaan multinasional.

Saat didirikan pada tahun 1969 hingga 1973, PT Berlina masih bergabung

dengan Syster Company PT Kasrie Textille. Dan mulai tahun 1975 PT Berlina

menempati lokasinya sendiri seluas tiga hektar yang bersebelahan dengan PT Kasrie

Textille.

Untuk menunjang kelancaran proses produksi, maka pada tahun 1973 didirikan

Mould Shop. Mould Shop merupakan bagian perusahaan yang bertugas untuk membuat

cetakan (mould) unt uk bo tol plastik maupun produk-produk plastik yang lain.

Sebelumnya cetakan ini masih dipesan dari luar negeri, Mould Shop yang berada di PT

Berlina ini merupakan Mould Shop yang pertama di Indonesia.
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Seiring dengan perkembangan pabrik dan kebutuhan untuk mem enu hi pesanan

maka pada tahun 1984 didirikan 2 plant yaitu PT Berlina plant satu di daerah Pandaan

dengan alamat JL. Raya Km 43 Pandaan Pasuruan Jawa Timur dan PT Berlina plant

dua bertempat di Tangerang den ga n alamat JL. Raya Mauk Km 5 Kampung

Pengasinan Kelurahan Periuk Jaya Kecamatan Jatiuwung Tangerang Banten.

Perusahaan saat ini mempekerjakan Iebih dari 1390 karyawan. PT Berlina be rt uj ua n

mendukung, berperan dan bekerja sama atas dasar kemitraan dengan pelanggan dalam

mencapai tujuan-tujuannya. Dengan demikian keberhasilan dan pertumbuhan PT

Berlina juga terjamin.

PT Lamipak Primula Indonesia yang sahamnya 70% dimiliki oleh PT Berlina

merupakan perusahaan yang memproduksi dan memasarkan plastic tube dan laminating

tube untuk industri kosmetik dan perawatan mulut. Kerjasama PT Lamipak dengan

sebuah perusahaan dari Swiss dengan teknologi unggulan telah menempatkan PT

Lamipak sebagai pemimpin pasar dalam industri plastik.

Perkembangan penting dalam perjalanan sejarah PT Berlina terjadi pada tahun

1989 setelah dikeluarkannya kebijakan deregulasi dalam bidang keuangan oleh

pemerintah Republik Indonesia. PT Berlina dengan cepat menga ntisipasi keadaan ini

dan mengadakan perubahan anggaran dasar dengan Akta Notaris A. Partomaun SH

LLM No. 97 tanggal 25 Agustus 1989 dan No. 109 tanggal 30 Agustus 1989 tentang

perubahan seluruh anggaran dasar perusahaan dalam rangka pemasyarakatan saham.

Perubahan ini dilaksanakan karena dalam melakukan go public PT Berlina plant dua

(dulu namanya PT Beruang plastik Utama) bergabung dengan PT Berlina Pandaan

dengan nama PT Berlina Tbk. Perubahan anggaran tersebut mendapat persetujuan dari

Menteri Kehakiman Republik Indonesia yang te rt ua ng dalam Surat Keputusan No.

C2-8171.HT.01.04 tahun 1989 ta ng ga l 1 September 1989.

Sejalan dengan itu pada tanggal 12 September 1989, PT Berlina mendapatkan

persetujuan dari Menteri Keuangan Republik Indonesia melalui surat No. SI-

048/SHM/MK-10/1989 untuk menawarkan saham di Bursa Efek. Komposisi saham PT

Berlina adalah 70 % dimiliki oleh warga Indonesia dan lembaga-lembaga/badan

usaha/badan hukum.

Untuk menunjang kesejahteraan para karyawan PT Berlina, telah dibentuk

se ri ka t pekerja yang tergabung dalam SPSI (Serikat Pekerja Seluruh Indonesia) serta

adanya poliklinik kesehatan yaitu tempat untuk memeriksa kesehatan karyawan. Pada
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bulan Februari 1991 telah didirikan pula koperasi karyawan dengan nama "Koperasi

Kar ina”.

4.1.2 Struktur Organisasi

PT Berlina Plastics Tbk sebagai perusahaan yang memiliki visi agar selalu

eksis dalam dunia bisnis tentunya memiliki suatu manajemen yang baik dan bermutu.

Manajemen yang baik bertujuan agar kegiatan operasional sehari-hari dapat berjalan

de nga n lancar. Perusahaan ini memiliki suatu struktur organisasi yang menempatkan

orang-orang yang tepat sesuai dengan kemampuan yang dimiliki.

Pimpinan tertinggi dari perusahaan PT Berlina Tbk dipegang oleh seorang

Chief Operating Officer. Chief Operating Officer membawahi 3 orang direktur yaitu

Finance and Accounting Director , Operation Director dan Sales and Ma rk et in g

Director. Masi ng -masing direktur ini membawahi beberapa departemen yang

memiliki tugas dan wewenang masing-masing. Adanya pembagian tugas dalam

departemen-departemen ini semakin memperlancar manajemen di perusahaan . Gari s

koordinasi pada struktur organisasi PT Ber li na Tbk terdiri dari dua alur yaitu alur

kekuasaan dan alur tanggung jawab. Garis ini berkaitan langsung dengan tujuan

perusahaan dan juga operasio nal perusahaan. Alur kekuasaan berjalan ke bawah

yang be ra r ti bahwa kekuasaan tertinggi ada di tan gan Chief Operating Officer. Alur

tanggung jawab berjalan dari bawah ke atas.

Beberapa job description dari beberapa departemen di PT Berlina Tbk adalah

sebagai berik ut :

1. Mould Shop

Departemen ini bertugas membuat cetakan yang akan digunakan pada mesin

injeksi dan mesin blow. Departemen ini dibagi menjadi empat bagian yaitu:

a. Mould Design

Bertugas untuk membuat gambar secara detail tentang cetakan.

b. Mould Manufacturing

Membuat cetakan sesuai dengan desain yang diberikan oleh Design

Product Development (DPD).
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c. Production Planning lnventory Control - Mould Shop (PPIC-MS)

Bertugas untuk merencanakan produk, mendistribusikan, menyiapkan

mesin dan bahan baku khusus untuk kegiatan di Mould Shop.

d. Quality Control Mould Shop (QC-MS)

Menyeleksi standard produk sesuai dengan pesanan khusus untuk Mould

Shop.

2. Production and Process Development

a. Material Development

Bertugas untuk memastikan seluruh kegiatan pengembangan, persiapan

serta kontrol kualitas bahan baku yang akan digunakan produksi agar

sesuai persyaratan pelanggan.

b. Design Product Development

Bertugas untuk membuat dan merancang suatu produk sesuai dengan

pesanan.

3. Manufacturing

a. Production Planing Control

Bertugas untuk merencanakan produk, mendistribusikan, menyiapkan

mesin dan bahan baku.

b. Production

Production terdiri dari:

 Blow Moulding

Bertugas membuat produk-produk kemasan plastik dengan

mesin-mesin blow yang menggunakan sistem tiup. Produk-

produk yang dihasilkan biasanya berupa botol dan galon.

 Injection Moulding

Bertugas membuat produk-produk dengan menggunakan mesin-

mesin injeksi. Produk-produk yang dihasilkan berupa tutup

botol, handle sikat gigi dan sebagainya.

 Decoration and Toothbrush

Divisi decoration bertugas untuk memberi label kepada produk

yang sudah dihasilkan oleh blow moulding atau injection

moulding sesuai dengan pesanan yang diinginkan oleh
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konsumen. Label yang diberikan bisa berupa tulisan maupun

gambar yang dibuat dengan mesin printing.

Divisi toothbrush bertugas untuk unenyelesaikan produk sikat

gigi dengan memasang bulu-bulu sikat pada handle yang telah

dibuat pada mesin injeksi. Selain itu divisi ini juga bertugas

dalam pelabelan dan pembungkusan sikat gigi ini.

c. Teknik

Departemen teknik terdiri dua bagian yaitu maintenance dan utility .

Maintenance bertanggung jawab penuh terhadap segala kerusakan yang

terjadi pada mesin-mesin plastik serta memberikan perawatan secara

berkala terhadap mesin-mesin tersebut. Sedangkan utility bertanggung

jawab terhadap segala fasilitas penunjang yang berada di dalam pabrik.

4. Logistik

Departemen logistik bertugas untuk mengkoordinir dan bertanggung jawab

terhadap kegiatan pengadaan barang/material, mengontrol dan menyimpan

material yang digunakan produksi/barang inventaris perusahaan. Departemen ini

terdiri dari :

a. Procurement

Membeli bahan baku, mesin, bila impor menggunakan jasa konsultan.

b. Inventory Control

Mengontrol dan memonitor inventaris perusahaan (material/barang) yang

ada agar sesuai dengan pesanan dan stok minimum yang telah

ditentukan.

c. Warehouse and Delivery

Menyimpan barang atau produk atau material dan memonitor keluar

masuknya barang sesuai dengan pesanan.

5. Quality Assuarance

Departemen Quality Assuarance terdiri dari quality control, quality system dan

SHE. Adapun tugas masing-masing adalah sebagai berikut:
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a. Quality Control

Menyeleksi standar produk sesuai dengan pesanan.

b. Quality System

Mengontrol dan memastikan pelaksanaan sistem di semua departemen

agar bejalan sesuai dengan prosedur.

c. SHE

Mengembangkan, mengatur serta memelihara sistem keselamatan dan

kesehatan kerja serta lingkungan di perusahaan.

6. Human Resource and General Affair

Secara umum departemen ini bertanggung jawab dalam penyediaan Sumber

Daya Manusia (SDM), pengel ol aan SDM yang ada, pengembangan SDM yang

ada, sebagai pusat informasi dan humas dari perusahaan. Departemen ini dibagi

menjadi:

a. Industrial Relation

b. General Affair

c. Training Development

d. Personal Administration

7. Sales Depart ement

Depar temen ini mencari pelanggan atau pembeli, ide baru untuk dijual atau

dengan kata lain barang belum ada sudah ditawar.

8. Financial and Accounting Depart ement

Departemen ini bertugas untuk menangani masalah keuangan dan administrasi

di PT Berlina Tbk.

4.1 .3 Pros es Prod uks i

Proses produksi pada PT Berlina Tbk dilakukan pada divisi injection moulding,

blow moulding, dan toothbrush. Sebelum melakukan suatu proses produksi untuk

membuat suatu produk , terdapat langkah-langkah atau prosedur yang harus dipenuhi.

Prosedur pelaksanaan produksi da pat dilihat pada bagan di bawah ini:
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Keterangan:

: Garis perintah produksi

: Garis persetujuan produksi

Gambar 4.1 Prosedur Pelaksanaan Produksi

Sumber: PT Berlina Plastics Tbk.

Ada beberapa istilah dala m proses produksi, diantaranya sebagai berikut:

a. Production Schedule

Adalah form yang dikeluarkan oleh PPC (Production Planning Control) yang

isinya antara lain adalah jadwal produksi atau kegiatan lain dari semua mesin.

b. Order Produksi

Adalah form yang dikeluarkan PPC yang isinya ant ara lain permintaan untuk

memproduksi produk melalui mes in yang tersedia, data order produksi antara

lain:

 Nama mesin yang dipakai

 Nama produk dan kode produk yang akan diproduksi

 Jenis dan jumlah (Kg) material yang dipakai

 Jumlah produk yang harus diproduk si

 Warna produk yang ditentukan

 Packing yang dipakai

Order produksi ini dikeluarkan untuk melengkapi production schedule .

Customer

Sales

Design Product Development

Mould Shop

Production Departement (Trial)

Production Departement (Produksi Massal)
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c. Perencanaan Pergantian Produk (P3)

Adalah form yang dikeluarkan oleh bagian produksi tiap hari kerja yang

isinya adalah informasi tentang adanya perubahan. P3 ini dibagikan kepada

petugas bagian yang terkait, diantaranya:

 Quality Control (QC)

 Production Planning Control (PPC)

 Teknik

 Coloring

 Trial Man

 Material Keeper (Pengebon material)

 Administrator

Pembagian ini bertujuan agar setiap petugas sebagaimana tersebut diatas

mengetahui rencana adanya pergantian produk.

d. Protokol Produksi

Adalah catatan atau data-data yang mendukung produksi, setiap produk atau

mould memiliki protokol sendiri-sendiri.

e. Mould and Tool

Adalah cet aka n atau perlengkapannya untuk membuat suatu produk dimana

setiap mould memiliki tool sendiri-sendiri.

f. Buffer Stock Material

Adalah tempat untuk menampung material plastik untuk kebutuhan produksi

maksimal 6 shift (2x24 jam). Setiap mesin memiliki buffer stok material

sendiri-sendiri.

g. Material Used Voucher (MUV)

Adalah form untuk mengambil ataupun mengebon material plastik atau bahan

packing sesuai dengan order produksi yang ada, MUV diterbitkan oleh PPC

dan dikeluarkan bersama-sama order produksi. MUV akan dilengkapi at au

ditambah catatan khusus apabila material yang akan dipakai untuk produksi

belum diperiksa kualitasnya oleh Quality Control.

h. Operator

Adalah petugas yang melaksanakan running in, memonitor jalannya mesin dan

memperbaiki kualitas produk.
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i. Foreman Shift

Adalah petugas yang bertanggung jawab dan mengkoordinir semua kegiatan

mesin berikut penunjangnya di dalam shift.

j. Material Feeder

Adalah petugas yang memasukkan material plastik ke dalam hooper mesin.

k. Selektor

Adalah petugas yang mengerjakan produk antara lain memotong affal produk

(di blow moulding), memisahkan antara produk baik atau standard dengan

yang tidak standard, menyusun atau menghitung produk baik ke dalam

packing.

l. Setup

Adalah pelaksanaan mulai pembongkaran atau pelepasan mould dan tooling

dari mesin sampai dengan pelaksanaan pemasangan mould dan tooling yang

akan dipakai untuk produksi .

m. Running In

Adalah proses kegiatan mulai menjalankan mesin sampai dengan mesin telah

mengeluarkan produk yang stabil dan standard.

n. Urgent Release Material (URM)

Adalah incoming material yang diijinkan dipakai untuk tujuan produksi yang

mendesak (urgent) sebelum verifikasi kualitas oleh Quality control dilakuakn.

o. Non Confirming Product (NCP)

Adalah produk yang tidak sesuai dengan standard yang diacu.

p. BK

Adalah produk yang dihasilkan dari mesin yang tidak atau belum dikerjakan

langsung pada shift yang bersangkutan.

4.1.4 Jadwal Produksi

Menurut Indriyo Gitosudarmo, proses produksi perlu direncanakan secara

terperinci sebelum proses tersebut dimulai. Penyusunan rencana tersebut adalah menjadi

wewenang dari bagian pengendalian produksi. Dalam pembuatan rencana ini perlu

dipikirkan mengenai jumlah pesanan, tanggal jatuh tempo pesanan, disamping

tersedianya bahan, tenaga, serta mesin-mesinnya.

Suatu pesanan yang masuk tersebut harus disusun urutan pekerjaannya atau

urutan proses produksinya, disamping itu kemudian perlu ditentukan jadwal-jadwal
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kerjanya bagi tiap-tiap kegiatan di dalam proses produksi tersebut. Hal ini berarti bahwa

perlu ditentukan jalur-jalur urutan kegiatan dalam proses pembuatan barang itu, dan

perlu diperhitungkan waktu yang dibutuhkan untuk melakukan setiap kegiatan dalam

penentuan jalur-jalur urutan kegiatan proses produksi, ini sering disebut routing.

Sedangkan penentuan jadwal waktu dari masing-masing kegiatan disebut scheduling.

Scheduling atau rencana skala waktu bagi suatu industri sering dinyatakan dalam

suatu bagan balok. Setelah kedua hal tersebut telah ditentukan maka perintah produksi

dapat dilaksanakan, dan begitu proses produksi berjalan maka perlu dilakukan

monitoring atau pengawasan terhadap kelancaran proses produksi tersebut. Hal ini

berarti bahwa perlu diawasi bahwa pekerjaan berjalan seperti dalam rencana diatas dan

sesuai dengan Schedule pula. Untuk keperluan ini maka perlu diadakan monitoring

setiap saat untuk dapat mengetahui sedini mungkin terjadinya penyimpangan-

penyimpangan dan kemudian secepat mungkin dapat dicarikan jalan keluarnya agar

produksi dapat selesai tepat pada waktunya dan kualitasnya pun baik.

4.1.5 Jenis Material

Material yang akan diolah oleh mesin-mesin produksi disesuaikan dengan

spesifikasi produk yang akan dihasilkan seperti fungsi produk atau juga sesuai dengan

pertimbangan dan permintaan customer. Selain itu pertimbangan material ini juga

menentukan mesin apa yang layak digunakan. Beberapa material yang memiliki melt

flow indeks yang tinggi dapat diolah di mesin injection moulding, tetapi tidak layak

diolah pada mesin blow moulding.

Jenis material yang digunakan pada mesin produksi blow moulding adalah

sebagai berikut:

 Poly Carbonat (PC)

Material ini memiliki karakteristik kekerasan tinggi, kekuatan tinggi, hasil

permukaan cetak yang jernih, tahan terhadap panas serta tidak mudah terbakar,

namun harga dari material ini relatif tinggi. Material ini biasanya untuk produk

kemasan yang membutuhkan kekuatan serta permukaan yang bagus, serta

pembualan produk kemasan galon air minum dan berbagai kemasan produk

lainnya.

 Polivinile Chlorida (PVC)

Material ini memiliki karakteristik hasil permukaan cetak produk yang jernih,

memiliki kekerasan tinggi, namun memiliki kelemahan, material ini mudah
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terbakar pada temperatur tertentu sehingga pada pemrosesannya diperlukan

pengontrolan suhu yang ketat. Material jenis ini biasanya digunakan untuk

produk kemasan yang membutuhkan penampilan yang baik seperti botol

parfum serta beberapa kemasan produk plastik.

Berikut ini adalah beberapa jenis material yang digunakan pada mesin produksi

injection moulding:

 Polyetilene Low Density (PELD)

Material ini memiliki karakteristik relatif lunak, tahan terhadap panas, namun

memiliki permukaan hasil cetak produk yang agak buram. Material ini biasanya,

dipergunakan untuk produk kemasan yang untuk mengeluarkan isinya

diperlukan sedikit penekanan seperti pada produk kemasan obat tetes mata

serta beberapa produk kemasan kosmetik.

 Polyetilene High Density (PEHD)

Material ini memiliki karakteristik yang agak keras, tahan terhadap panas,

permukaan hasil pencetakan agak buram atau tidak tembus pandang.

 Poly Propelen (PP)

Merupakan gabungan dari PELD dengan PEHD sehingga karakteristik dari

material ini merupakan gabungan karakteristik antara PELD den gan PEHD

dengan sifat yang sangat menonjol adalah kekerasannya antara PELD dan

PEHD serta permukaannya lebih jernih dari material PEHD. Material PP ini

ada tiga mac am yaitu random, copolimer dan homopolimer .

 SAN

 Polysteirene (PS)

4.1.6 Mesin Produksi

Sebagai salah satu industri be sar, PT Berlina memiliki berbagai macam mesin

untuk mendukung proses produksinya. Jenis -jenis mesin tersebut yaitu mesin blow

moulding, mesin injection moulding, mesin printing dan mesin toothbrush . Mesin-

mesin ini diletakkan pada masing-masing area sesuai dengan tujuan produksinya.

Walaupun mesin memiliki peran yang penting dalam proses produksi, namun

mesin tidak akan bisa menghasilkan suatu produk tanpa adanya mould . Mould

merupakan bagian yang penting dalam menentukan bentuk produk. Mould yang

dipasang pada mesin blow tidak sama dengan mould yang dipasang pada mesin yang
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lainnya. Karena tiap-tiap mesin yang ada di PT Berlina Tbk menghasilkan barang

yang berbeda maka pemasangan mould ini disesuaikan dengan jenis produk yang

akan dihasilkan. Selain itu pemasangan mould pada mesin juga disesuaikan dengan

kapasitas mesin yang bisa mendukung pengoperasian mould tersebut.

Beberapa jenis mesin produksi yang ada di PT Berlina Tbk seperti yang telah

disebutkan di atas dapat dijelaskan sebagai berikut:

1. Mesin Blow Moulding

Mesin blow moulding memerlukan sistem pemanasan untuk melelehkan

material. Dimulai dari pelelehan material dalam suatu barrel, kemudian

material melewati suatu celah yang diapit oleh pin dan die yang berbentuk

cincin. Lelehan tersebut menjadi berbentuk selongsong setelah melewatinya.

Kemudian selongsong tersebut diapit oleh mould atau cetakan de nga n tekanan

tert e ntu dan diberi tiupan udara yang dihasilkan oleh blow pin. Selongsong

menjadi mengembang sesuai dengan bentuk cetakan. Setelah mengalami proses

pendinginan, tiupan dihentikan dan produk dikeluarkan dari dalam mould.

Produk yang dihasilkan kebanyakan masih belum rapi akibat adanya

selongsong yang berada di luar cetakan dan mengalami pembekuan di lu a r

mould. Untuk itu perapian produk diperlukan dan dilakukan oleh tenaga mesin

dan juga tenaga manusia. Produk-produk yang dihasilkan oleh mesin blow

moulding kebanyakan berupa botol yang memiliki bentuk yang tidak teratur

termasuk galon.

Pembuatan mould untuk mesin ini memperhatikan ukuran tooling, desain

peniup, inside/outside cover, cutty edge, lost head, sistem cooling, bahan mould,

kekuatan bag ian -bagian mould venting, surface finish dan dimensi cavity

produk.

2. Mesin Injection Moulding

Secara umum prinsip kerja dari mesin injeksi ini adalah dengan

menginjeksikan material ke dalam mould. Sebelumnya material tersebut

dilelehkan dalam suatu barrel. Jadi material masuk ke dalam mould dalam

keadaan leleh. Untuk menjadikan material dalam kondisi ini diperlukan suatu

sistem pemanasan. Setelah dalam mould mengalami pendinginan, material yang

sudah berbentuk produk dikeluarkan dari dalam mould dengan menggunakan

ejector.
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Perapian dari produk yang dihasilkan oleh mesin ini masih dilakukan

oleh tenaga manusia. Kebanyakan produk yang dihasilkan merupakan produk

yang berbentuk lurus dan tidak banyak mengand ung lekukan.

Pembuatan mould untuk mesin injeksi ini memperhatikan sistem atau

mekanisme penjatuhan produk, sistem gate, distribusi saluran runner,

kekuatan tekan mould, sistem cooling, bahan mould dan dimensi produk.

3. Mesin Printing

Mesin printing bukan termasuk mesin pencetak plastik tetapi merupakan

mesin yang digunakan untuk menghiasi atau memberi label pada produk-

produk yang telah diproduksi oleh mesin blow maupun mesin injeksi.

Pemberian label ini berdasarkan permintaan dari pelanggan. Ada produk yang

dikirim dengan keadaan polos ada juga yang sudah diberi label. Label yang

diberikan pada produk inipun bervariasi, sehingga dal am hal ini diperlukan

mesin-mesin pendukung, diantaranya:

a. Mesin Sablon

Label atau hiasan pada setiap kemasan beraneka ragam

modelnya, ada yang diberi label palstik yang di press pada botol, ada

juga yang langsung dicetak/disablon pada botol. Ada yang labelnya

hanya terdiri dari satu warna, ada pula yang sampai enam warna.

Mesin sablon digunakan untuk menghiasi atau melabeli langsung

pada botol. Prinsip kerjanya sama seperti mesin sablon pada percetakan.

Ada beberapa tahap penyablonan, pertama produk dipanasi sebentar agar

cat bisa melekat pada produk dengan sempurna. Kemudian produk

disablon/dicat sesuai dengan label yang diinginkan pelanggan/konsumen,

setelah itu dikeringk an dengan sinar ultraviolet. Tahap dasarnya hanya

ada tiga, se pe rt i yang telah disebutkan, tetapi untuk memenuhi target

produksi bisa ditambah dengan tahapan lain sesuai dengan kebutuhan.

Misalnya untuk pewarnaan lebih da ri satu warn a, bisa dilakukan

penambahan tahap pewarnaan kemudian dikeringkan, ditambahkan

pewarnaan taha p ketiga lalu dikeringkan dan seterusnya sesuai dengan

kebutuhan.

Penambahan tahapan penyablonan tidak hanya terjadi karena

pewarnaan yang lebih banyak, tetapi bisa juga terjadi karena produk
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harus dihiasi kedua sisinya. Sehingga per lu ditambahkan tahap

pembalikan produk. Pada tahap ini produk dibalik sehingga bagian yang

telah dihiasi berada di bawah dan bagian yang belum dihiasi berada di

atas dan siap untuk disablon. Produk yang dikeluarkan dari mesin ini

akan menjadi produk yang sudah jadi (sudah kering sablonnya) dan siap

dikirim ke pelanggan. Produk yang dihiasi dengan teknik sablon adalah

produk botol lotion, botol minyak rambut, botol pasta gigi dan lain-lain.

b. Mesin Press

Mesin ini digunakan untuk produk yang labelnya dari plastik

kemudian ditempel/dipress pada produk. Pertama dibuat selongsong

dari plastik yang merupakan label atau hiasan produk. Kemudian

selongsong tadi dimasukkan ke mesin press untuk dipanaskan.

Hasilnya sel ongsong akan berbentuk melekat pada produk.

Conto h dari produk yang diberi label dengan mesin press

misalnya produk botol shampo, botol minuman air mineral, botol

minyak kayu putih dan lain-lain.

c. Mesin Pemanas

Peralatan ini digunakan untuk menempelkan sablon atau c a p

pada produk. Pertama label/hiasan disablon pada pita atau sejenisnya.

Kemudian pita ditempelkan pada produk da n dipanasi dengan

temperatur tertentu. Label yang mulanya berada pada pita akan

berpindah ke produk. Setelah itu pita diangkat kembali. Con toh

pelabelan dengan cara ini adalah tutup botol lotion dan label pada

gagang sikat gigi.

4. Mesin Toothbrush

Pada awalnya PT Berlina Tbk hanya memproduksi botol-botol plastik

yang memenuhi pemesanan gagang sikat gigi. Seiring dengan tuntutan

pemesan akhimya PT Berlinsa Tbk mengembangkan usahanya dengan

memb angun pabrik sikat gigi. Jadi sekarang tidak hanya menerima pesanan

gagang sikat gigi tetapi juga menerima pesanan sikat gigi jadi (lengkap dengan

pemasangan bulu sikatnya).

Mesin toothbrush merupakan mesin yang digunakan untuk memasang

bulu sikat pada gagang sikat gigi serta memberi label pada sikat gigi. Gagang
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sikat gigi dibuat dengan mesin injection moulding, kemudian pemasangan bulu

sikat dan pemberian label dilakukan oleh mesin toothbrush . Jadi produk yang

keluar dari mesin toothbrush adalah produksi sikat gigi yang sudah jadi dan

tinggal mengemasnya saja, serta mengirimkan pada pemesan. Mesin toothbrush

ini dapat memproduksi sikat dalam berbagai ukuran mulai dari yang uku ra n

kecil, sedang, sampai yang ukurannya besar dapat dibuat dengan satu mesin

saja.

4.2 Proses Pengadaan Bahan Baku

4.2.1 Pengadaan Bahan Baku di Perusahaan

Proses pengadaan bahan baku di perusahaan merupakan satu hal yang wajib

dikerjakan guna kelangsungan produksi dalam perusahaan. Karena perusahaan ini

merupakan perusahaan yang bersifat job order, maka setiap kegiatan produksinya pun

berdasarkan order yang diterima. Proses pengadaan bahan baku di perusahaan ini

berawal dari order yang diterima oleh bagian marketing dari perusahaan customer.

Disini bagian marketing menerima order lengkap dengan spesifikasi produk yang

diinginkan oleh perusahaan customer tersebut. Spesifikasi produk tersebut antara lain:

 dimensi / bentuk dan ukuran produk

 jenis-jenis bahan baku yang digunakan

 jumlah produk

Dari beberapa spesifikasi produk yang diterima oleh bagian marketing tersebut,

kemudian order dilanjutkan ke bagian desain (mold shop) untuk membuat cetakan

(mold) dari produk tersebut. Setelah rancangan produk selesai dibuat, maka rancangan

tersebut disebarkan ke semua departemen agar setiap departemen menindaklanjuti

rancangan yang sudah jadi tersebut.

Setelah mendapat rancangan produk tersebut maka bagian inventory segera

menghitung kebutuhan bahan baku yang dibutuhkan untuk memenuhi order tersebut.

Apabila bahan baku yang dibutuhkan sudah diketahui jenis dan jumlahnya, maka order

dikembalikan ke bagian marketing untuk segera dipenuhi. Dengan segera bagian

marketing akan melakukan pembelian (purchasing) segala macam bahan baku yang

dibutuhkan tersebut, baik dibeli dari agen lokal ataupun impor dari negara lain.

Apabila bahan baku tersebut dibeli dari agen lokal, maka waktu yang dibutuhkan

agar bahan baku sampai di perusahaan (lead time) sekitar dua sampai tiga minggu.

Tetapi apabila bahan baku di impor dari negara lain maka lead time nya sekitar dua
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sampai tiga bulan. Misalnya kalau bahan baku di impor dari Jepang maka lead time nya

sekitar dua bulan, tetapi kalau bahan baku di impor dari eropa lead time nya sekitar tiga

bulan.

Setelah bahan baku yang dibeli sampai di perusahaan, dengan segera akan

dilakukan quality inspection. Quality inspection sendiri dilakukan oleh bagian quality

control (QC) dan laboran. Quality inspection ini dilakukan untuk mengetahui apakah

bahan baku yang dibeli sudah sesuai jenisnya, jumlahnya dan kualitasnya atau belum

dengan order yang diberikan pada waktu pembelian / pemesanan.

Apabila bahan baku tersebut sudah lolos quality inspection, maka warehouse

(bagian pergudangan) akan segera memasukkan semua data bahan baku tersebut ke

dalam komputer. Setelah data dimasukkan ke computer, maka saat itu juga bagian PPC

(Production Planning Control) menerima data tersebut dan akan segera membuat

rencana pelaksanaan produksinya.

Rencana produksi itu sendiri berupa perencanaan penjadwalan produksi.

Sedangkan penjadwalan produksi itu sendiri berkaitan erat dengan pemakaian mesin.

Penjadwalan produksi itu sendiri dibuat berdasarkan jumlah produksi yang diinginkan

dikaitkan dengan jumlah mesin dan kapasitas produksi mesin yang bersangkutan.

Dengan perencanaan seperti ini maka kegiatan produksi dapat berjalan dengan baik dan

dapat dikontrol dengan mudah. Lebih jelasnya dapat dilihat pada gambar berikut ini:

Gambar 4.2 Aliran Order

Sumber: PT Berlina Plastics Tbk.

Marketing / Purchasing

Mold Shop /
Design

Supplier Customer

PPIC Manufacture

Quality Control
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4.2.2 Safety Stock

Safety stock dapat diartikan sebagai jumlah persediaan bahan baku yang harus

tetap ada didalam warehouse (gudang), untuk mencegah terjadinya kekurangan

persediaan bahan baku (stock out). Besarnya safety stock ditentukan sama dengan

besarnya permintaan pada periode tersebut (periode setiap perusahaan berbeda). Dalam

hal ini periode pada perusahaan ini adalah dua minggu, dengan besar safety stock antara

10-12 ton. Safety stock sangat tergantung pada situasi dan kondisi baik faktor internal

maupun eksternal perusahaan. Sebagai contoh, apabila forecast (peramalan) perusahaan

mendekati 90% kebenarannya, maka safety stock cukup untuk jangka waktu dua minggu

atau bahkan kurang. Hal-hal yang mempengaruhi besarnya safety stock dalam

perusahaan antara lain:

1. Repeat order

Repeat order merupakan suatu order yang diulang, maksudnya adalah suatu

order yang sudah pernah diminta oleh customer dan sudah dipenuhi oleh

perusahaan, kemudian diwaktu berikutnya customer meminta order yang sama.

Apabila repeat order jarang terjadi, maka sebaiknya safety stock nya seminim

mungkin. Sebaliknya apabila repeat order nya sering, maka jumlah safety stock

dapat ditambah.

2. Supplibility

Supplybility adalah kemampuan perusahaan untuk memenuhi kebutuhan bahan

baku. Supplibility sangat tergantung pada kondisi finance (keuangan)

perusahaan.

3. Keadaan Ekonomi Makro

Keadaan perekonomian global mempunyai pengaruh terhadap kegiatan

perusahaan pada umumnya. Misalnya apabila terjadi kenaikan harga minyak

dunia, maka bahan baku yang diimpor dari luar negeri harganyapun juga ikut

naik. Apabila diketahui bahwa akan terjadi gejala ekonomi yang kurang baik,

biasanya perusahaan akan membeli bahan baku dalam jumlah besar untuk stock,

besarnya jumlah bahan baku yang dibelipun tergantung keadaan finance

perusahaan.

4. Lead Time (waktu tenggang)

Lead Time merupakan selisih / perbedaan waktu antara saat pemesanan sampai

dengan barang diterima (sampai diperusahaan). Lead Time untuk setiap bahan

baku berbeda. Apabila bahan baku dibeli pada agen lokal biasanya lead time nya
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dua sampai tiga minggu. Tetapi apabila bahan baku diimpor dari luar negeri,

lead time nya bisa dua sampai tiga bulan, tergantung dari jarak negaranya.

Misalnya bahan baku diimpor dari Jepang, lead time nya sekitar dua bulan.

Namun bila bahan baku diimpor dari negara-negara eropa, lead time nya sekitar

tiga bulan.

5. Minimum Packing

Minimum Packing adalah satuan packing terkecil pada suatu produk. Misalnya

untuk suatu produk dibutuhkan pewarna sebanyak 250 gram, tetapi minimum

packing pewarna yang ada dipasaran adalah satu kilogram, jadi mau tidak mau

harus membeli pewarna dengan packing satu kilogram tersebut, sedang sisanya

merupakan stock.

4.2.3 Supplier

Dalam memenuhi kebutuhan bahan baku, perusahaan selalu bekerja sama

dengan banyak pemasok (supplier) . Supplier -supplier tersebut bukan hanya dari

dalam negeri tetapi juga supplier dari luar negeri. Untuk memenuhi jumlah bahan

baku yang besar dan dalam jangka waktu yang panjang, biasanya perusahaan akan

mengimport bahan baku dari supplier asing. Tetapi untuk kebutuhan bahan baku

yang tidak terlalu banyak dan mendadak, perusahaan selalu membeli bahan baku

dari supplier lokal.

Antara supplier asing dan lokal, masing -masing memiliki kelebihan dan

kekurangan masing-masing. Namun dari kekurangan dan kelebihan masing-masing

supplier itulah perusahaan harus dapat memilih supplier yang tepat dalam

pembeli an bahan bakunya tanpa mengesampingkan faktor-faktor internal

perusahaan. Faktor -faktor yang mempengaruhi pembelian bahan baku tersebut

antara lain:

1. Jumlah atau besarnya bahan baku yang dibeli .

2. Mendadak atau tidaknya kebutuhan bahan baku.

3. Keadaan finansial perusahaan.

Banyak sekali pertimbangan-pertimbangan yang mempengaruhi kebijakan

perusahaan dalam membeli kebutuhan bahan bakunya. Apabila perusahaan sedang

membutuhkan bahan baku dalam jumlah yang besar dan dalam jangka waktu yang

tidak terlalu mendadak untuk memenuhi suatu order, maka perusahaan akan lebih
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membeli bahan baku dari supplier asing. Sebaliknya apabila perusahaan tiba-tiba

mendapat order tambahan atau sedang kekurangan bahan baku dalam jumlah yang

tidak terlalu banyak, maka perusahaan akan membeli bahan baku dari supplier

lokal. Namun kadang tidak semua kebutuhan bahan baku dibeli semua pada saat

yang bersamaan. Kembali lagi kepada masalah finansial perusahaan, karena pada

saat-saat tertentu perusahaan juga memilik i keterba tasan dalam masalah finansial.

Pembelian bahan baku pada supplier asing tidak bisa dilakukan dalam

jumlah yang kecil. Karena supplier juga tidak mau rugi. Apabila transaksi

pembeli an bahan baku dalam jumlah kecil, dengan biaya pengiriman yang juga

besar, maka supplier juga bisa rugi. Pembelian bahan baku dari supplier asing

biasanya minimal dua kontainer atau sekitar 36 ton bahan baku. Karena jumlah

pembeli an bahan baku yang besar itulah maka harganya pun lebih murah. Waktu

pengirimannya (lead time) antara 1-2 bulan.

Sedangkan pembelian bahan baku dari supplier lokal dapat dilakukan dalam

waktu yang lebih singkat dan dalam jumlah yang tidak terlalu banyak. Pembel ian

bahan baku pada supplier lokal biasanya dilakukan dalam kebutuhan yang

mendadak atau tiba-tiba saja. Pembelian bahan baku pada supplier lokal dapat

dilakukan dalam jumlah yang tidak terlalu banyak. Perusahaan bisa membeli bahan

baku dalam jumlah 5-8 ton, namun dengan harga yang lebih mahal. Sedangkan

waktu pengirimannya (lead time ) hanya sekita r 2-3 minggu saja.

Supplier asing biasanya lebih profesional dalam masalah bisnis

dibandingkan dengan supplier lokal. Supplier asing lebih tepat waktu dalam hal

pengiriman dan dalam hal kualitas juga lebih baik. Namun perusahaan tidak selalu

dapat membeli bahan baku dari supplier asing karena hal-hal yang sudah disebutkan

diatas.

Kebutuhan bahan baku perusahaan harus betul-betul dicermati oleh bagian

inventory perusahaan. Sebab perusahaan tidak boleh sampai kehabisan stok bahan

baku (stock out). Karena hal ini dapat sangat merugikan perusahaan. Kerugian

akibat dari stock out antara lain berhent inya proses produks i perusahaan yang

mengakibatkan kerugian yang besar dalam hal keuntungan perusahaan.
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Berikut merupakan beberapa supplier baik asing maupun lokal yang bekerja

sama dengan PT Berlina Tbk:

1. Chevron Phillips Chemical Asia PTE. LTD. Singapore.

2. Nagase & co, LTD. Japan.

3. PT Sumitomo Indonesia.

4. PT Petrokimia Nusantara Interindo Indonesia.

5. PT Tripolyta Indonesia Tbk.

4.2.4 Keadaan Persediaan Perusahaan

Persediaan

Waktu

0 1 1’ 2 2’

Gambar 4.3 Grafik persediaan Perusahaan
Sumber: PT Berlina Plastics Tbk.

Dari grafik persediaan perusahaan diatas dapat dilihat bahwa, besar persediaan

bahan baku yang tertinggi ditunjukkan oleh titik B. Besarnya titik B tidak tertentu,

sesuai dengan besarnya bahan baku yang dibeli oleh perusahaan. Dan besarnya titik B

pada setiap periode waktu juga tidak selalu sama, sebab besar pembelian bahan baku

pada setiap periode juga tidak selalu sama, tergantung dari order yang masuk ke

perusahaan.

A

B

Safety Stock

Penggunaan Bahan Baku
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Sedangkan besar safety stock yang diwakili oleh titik A selalu sama, yaitu antara

10-12 ton. Dari grafik dapat dilihat bahwa, garis penggunaan bahan baku tidak pernah

melewati garis safety stock. Ini berarti penggunaan bahan baku tidak pernah melewati

jumlah safety stock perusahaan. Pada saat proses produksi, bahan baku digunakan terus-

menerus sehingga jumlah persediaan bahan baku perusahaan terus menurun. Apabila

penurunan jumlah bahan baku tersebut sudah mendekati jumlah safety stock, maka

perusahaan harus segera membeli bahan baku agar tidak terjadi stock out atau

kekurangan bahan baku, sehingga proses produksi tidak terganggu dan dapat terus

berjalan. Demikian proses pembelian bahan baku terus dilakukan apabila jumlah

persediaan bahan baku perusahaan sudah mendekati safety stock.

Berikut ditampilkan data pembelian aktual tahun 2006 dan forecast untuk tahun

2007 bahan baku Poly Carbonat (Light Blue).

Tabel 4.1 Data Pembelian Aktual tahun 2006 dan Forecast tahun 2007 Poly Carbonat

(Light Blue).

Bulan Aktual

Th. 2006

Forecast

Th. 2007

Januari 18 36

Februari 36 36

Maret 0 0

April 0 0

Mei 0 0

Juni 36 36

Juli 27,775 54

Agustus 44,225 44,2

September 36 36

Oktober 18 18

November 18 36

Desember 17,75 18

 251,75 314,2

Rata-rata 20,979 26,183

Satuan Ton

Sisa Stock dari tahun 2005 18,8 ton

Sumber: PT Berlina Plastics Tbk.
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4.2.5 Biaya-Biaya Karena Adanya Persediaan

biaya yang terdapat dalam persediaan dapat digolongkan menjadi empat

golongan, yaitu:

1. Holding Cost / Carrying Cost (CH)

Adalah biaya-biaya yang diperlukan berkenaan di adakannya persediaan

yang meliputi selu ruh pengelua ran -pengelua ran yang dike luarkan

perusaha an sebagai akibat adan ya seju mlah pers ediaan.

CH = cH x IH

Keterangan :

CH : Biaya penyimpanan / tahun

cH : Biaya penyimpanan / unit / tahun

IH : Jumlah Inventory rata-rata

Dimana :

cH = f x b

Keterangan :

f : fraksi biaya penyimpanan

b : harga barang

IH = 1

minmax

2
xl

IsIs 

Keterangan :

l1 : fraksi waktu terjadi kelebihan barang

Diketahui:

 Harga 1 kg Poly Carbonat Rp 35.000,00

 Asumsi bunga bank 0,8 % per bulan

Jadi perhitungan tiap bulannya:

cH = 0,8 % x Rp 35.000,00

=
100

8,0
x Rp 35.000,00

= Rp 280,00 per bulan
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Januari:

Jumlah IH bulan Januari ditambah dengan sisa stock tahun 2005

IH = 18 ton + 18,8 ton

= 36,8 ton

= 36.800 kg

Jadi:

CH = cH x IH

= Rp 280,00 x 36.800

= Rp 10.304.000,00

Februari:

IH = 36 ton = 36.000 kg

Jadi:

CH = cH x IH

= Rp 280,00 x 36.000

= Rp 10.080.000,00

Antara bulan Maret sampai Mei tidak ada stock, jadi biaya penyimpanannya

dianggap nol.

Juni:

IH = 36 ton = 36.000 kg

Jadi:

CH = cH x IH

= Rp 280,00 x 36.000

= Rp 10.080.000,00

Juli:

IH = 27,775 ton = 27.775 kg

Jadi:

CH = cH x IH

= Rp 280,00 x 27.775

= Rp 7.777.000,00
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Agustus:

IH = 44,225 ton = 44.225 kg

Jadi:

CH = cH x IH

= Rp 280,00 x 44.225

= Rp 12.383.000,00

September:

IH = 36 ton = 36.000 kg

Jadi:

CH = cH x IH

= Rp 280,00 x 36.000

= Rp 10.080.000,00

Oktober:

IH = 18 ton = 18.000 kg

Jadi:

CH = cH x IH

= Rp 280,00 x 18.000

= Rp 5.040.000,00

November:

IH = 18 ton = 18.000 kg

Jadi:

CH = cH x IH

= Rp 280,00 x 18.000

= Rp 5.040.000,00

Desember:

IH = 17,75 ton = 17.750 kg

Jadi:

CH = cH x IH

= Rp 280,00 x 17.750

= Rp 4.970.000,00
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Tabel 4.2 Perhitungan Biaya Penyimpanan Tahun 2006

Bulan Biaya Penyimpanan

Januari Rp 10.304.000,00

Februari Rp 10.080.000,00

Maret 0

April 0

Mei 0

Juni Rp 10.080.000,00

Juli Rp 7.777.000,00

Agustus Rp 12.383.000,00

September Rp 10.080.000,00

Oktober Rp 5.040.000,00

November Rp 5.040.000,00

Desember Rp 4.970.000,00

 Rp 75.754.000,00

Rata-rata Rp 6.312.833,00

Jadi total biaya penyimpanan persediaan selama tahun 2006 adalah:

Rp 75.754.000,00
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2. Shortage Cost (Cs)

Adalah biaya-biaya yang timb ul seba gai akib at terj adin ya kekurangan

persediaan.

CS = cS x Is

Keterangan :

CS : Biaya kekurangan / tahun

cS : Biaya kekurangan / unit / tahun

Is : Rata-rata kekurangan / tahun

Dimana :

Is = 2

minmax

2
xlIsIs 

Keterangan :

l2 : fraksi waktu terjadi kekurangan barang

Diketahui:

 Harga 1 kg Poly Carbonat Rp 35.000,00

 Berat 1 pieces galon 750 gram

 Kapasitas produksi per hari 2300 pieces

 Misal kekurangan bahan baku selama 2 hari produksi

Jadi:

Jumlah produksi yang hilang = 2 x 2.300

= 4.600 pieces

jumlah bahan baku yang tidak terpenuhi = 750 x 4.600

= 3.450.000 gram

= 3.450 kg

Jadi besarnya biaya kekurangan persediaan adalah:

= Rp 35.000,00 x 3.450

= Rp 120.750.000,00
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3. Ordering Cost / Replacement Cost (OR)

Adalah biaya-biaya yang dikeluarkan berkenaan denan pemesanan bahan-bahan

dari pemasok.

CR = cR x IR

Keterangan :

CR : Biaya pemesanan / tahun

cR : Biaya sekali pesan

IR : Jumlah (berapa x) pemesanan / tahun

Atau :

CR = cR x
Q
D

Keterangan :

D : Permintaan

Q : Jumlah pemesanan

Diketahui:

 Biaya sekali pesan rata-rata Rp 1.000.000,00

 Jumlah pemesanan baik lokal maupun impor dalam setahun 13 kali

Jadi:

CR = cR x IR

= Rp 1.000.000,00 x 13

= Rp 13.000.000,00

4. Purchasing Cost

Adalah besarnya biaya yang dikeluarkan perusahaan berkenaan dengan

pembelian bahan-bahan dari pemasok.

CB = b x D

Keterangan :

CB : Biaya pembelian

b : Harga Barang

D : Demand (permintaan) / tahun
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Jika ada diskon:

CB = b(Q) x D

Keterangan :

Q : Jumlah barang yang dibeli

Diketahui:

 Harga 1 kg Poly Carbonat Rp 35.000,00

 Pajak dan administrasi 5% dari harga barang

Tabel 4.3 Data Pembelian Aktual Poly Carbonat (Light Blue) Tahun 2006.

Bulan Pembelian Aktual

Januari 18

Februari 36

Maret 0

April 0

Mei 0

Juni 36

Juli 27,775

Agustus 44,225

September 36

Oktober 18

November 18

Desember 17,75

 251,75

Rata-rata 20,979

Satuan Ton

Sisa Stock dari tahun 2005 18,8 ton

Sumber: PT Berlina Plastics Tbk.
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Jadi perhitungan tiap bulannya:

Januari:

CB = b x D

= Rp 35.000,00 x 18.000

= Rp 630.000.000,00

Biaya pembelian = CB + 5%CB

= CB x 105%

= Rp 630.000.000,00 x 105%

= Rp 661.500.000,00

Februari:

CB = b x D

= Rp 35.000,00 x 36.000

= Rp 1.260.000.000,00

Biaya pembelian = CB + 5%CB

= CB x 105%

= Rp 1.260.000.000,00 x 105%

= Rp 1.323.000.000,00

Antara bulan Maret sampai Mei tidak ada proses pembelian bahan baku, jadi

biaya pembeliannya dianggap nol.

Juni:

CB = b x D

= Rp 35.000,00 x 36.000

= Rp 1.260.000.000,00

Biaya pembelian = CB + 5%CB

= CB x 105%

= Rp 1.260.000.000,00 x 105%

= Rp 1.323.000.000,00
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Juli:

CB = b x D

= Rp 35.000,00 x 27.775

= Rp 972.125.000,00

Biaya pembelian = CB + 5%CB

= CB x 105%

= Rp 972.125.000,00 x 105%

= Rp 1.020.731.250,00

Agustus:

CB = b x D

= Rp 35.000,00 x 44.225

= Rp 1.547.875.000,00

Biaya pembelian = CB + 5%CB

= CB x 105%

= Rp 1.547.875.000,00 x 105%

= Rp 1.625.268.750,00

September:

CB = b x D

= Rp 35.000,00 x 36.000

= Rp 1.260.000.000,00

Biaya pembelian = CB + 5%CB

= CB x 105%

= Rp 1.260.000.000,00 x 105%

= Rp 1.323.000.000,00
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Oktober:

CB = b x D

= Rp 35.000,00 x 18.000

= Rp 630.000.000,00

Biaya pembelian = CB + 5%CB

= CB x 105%

= Rp 630.000.000,00 x 105%

= Rp 661.500.000,00

November:

CB = b x D

= Rp 35.000,00 x 18.000

= Rp 630.000.000,00

Biaya pembelian = CB + 5%CB

= CB x 105%

= Rp 630.000.000,00 x 105%

= Rp 661.500.000,00

Desember:

CB = b x D

= Rp 35.000,00 x 17.750

= Rp 621.250.000,00

Biaya pembelian = CB + 5%CB

= CB x 105%

= Rp 621.250.000,00 x 105%

= Rp 652.312.500,00
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Tabel 4.4 Perhitungan Biaya Pembelian Tahun 2006

Bulan Biaya Pembelian

Januari Rp 661.500.000,00

Februari Rp 1.323.000.000,00

Maret 0

April 0

Mei 0

Juni Rp 1.323.000.000,00

Juli Rp 1.020.731.250,00

Agustus Rp 1.625.268.750,00

September Rp 1.323.000.000,00

Oktober Rp 661.500.000,00

November Rp 661.500.000,00

Desember Rp 652.312.500,00

 Rp 9.251.812.500,00

Rata-rata Rp 770.984.375,00

Jadi total biaya pembelian bahan baku selama tahun 2006 adalah:

Rp 9.251.812.500,00

Dari keseluruhan perhitungan diatas, dapat diketahui total cost yang harus di

keluarkan perusahaan selama satu tahun kurang lebih sekitar:

= Rp 75.754.000,00 + Rp 120.750.000,00 + Rp 13.000.000,00 +

Rp 9.251.812.500,00

= Rp 9.461.316.500,00
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BAB V

PEMBAHASAN

5.1 Optimalisasi Supply Chain Management

5.1.1 Tahapan Optimalisasi

Mer eka yang men gejar per bai kan dal am supply chain ban yak yan g

men cari sem acam for mul a rah asi a yan g mam pu mendo ron g perus aha ann ya

men jad i juara dal am pen erapa n manaj eme n supply chain. Tetapi tidak ada jal an

pin tas dan for mul a rah asi a. Jal an unt uk men jad i jua ra mem erl uka n fo ku s,

de di kasi , kr ea ti vi ta s, da n ke rj a ke ra s. Dari pe ngal am an da pa t di simpulkan

bahwa sekurang-kurangn ya ada empat tingkat atau tahapan yan g harus di la lu i

sebe lum mencapai puncak pres tasi . Dari pengalaman sej uml ah per usa haan

dap at dis imp ulkan pul a bah wa tid ak ada jal an unt uk mel ompati tahapan

tersebut langsung ke puncak pres tasi . Yang dapat dil aku kan ada lah

mem per cep at pro ses di set iap tah apan seh ing ga tah apan ber iku tnya dap at

dic apa i den gan cep at. Tah apan-tah apan yang dim aks ud adalah:

1. Internal

 sumber pembeli an dan logist ik

 keunggu lan in te rnal

2. Eksternal

 konstru ksi jari ngan

 kepemimpin an da lam indust ri

Dua tahapan pertama diberi judul "intern al" karena terjadi di dalam

organisasi sendiri dan mewakili sebagian besar dari organisasi bisnis yang sedang mencari

perbaikan dalam manajemen supply chain. Dari studi yang dilakukan, 80% perusahaan-

perusahaan berada di dua tahapan ini. Dua tahapan terakhir Yang diberi judul "eksternal"

terjadi apabila perusahaan menggabungkan kekuatannya dengan perusahaan luar untuk

mencari penghematan yang dihasilkan dari kegiatan jaringan. Perusahaan yang sudah

mcncapai tingkatan ini baru sebagian kecil saja. Jadi, perkembangan dari tahap satu ke

tahap berikutnya merupakan semacam evolusi. Dalam evolusi tersebut terdapat beberapa

tahapan yang berbeda dan berkembang dalam berbagai hal, yang antara lain

menyangkut:
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 penggerak (dr ive r);

 fokus (focus);

 faedah (benefit );

 al at (t oo ls );

 daerah aksi (action area);

 pedoman (guidance);

 model (mode1);

 aliansi (a ll ia nc e);

 pelatihan (t ra in in q) .

Hubungan antara hal-hal tersebut dengan masing-masing tahapan akan ditinjau

lebih lanjut.

5.1.2 Tahap I: Logistik dan Sumber Pembelian

Tahap pertama, yang dilakukan dari dalam (intern), umumnya men yangkut dan

terfokus pada sumber pembelian barang keperluan perusahaan dan logistik. Dalam tahap ini,

perusahaan mencari kerja sama dengan pemasok baran g untuk mengusahakan

penghematan optimal dalam pembelian barang. Tindakan yang dilakukan dapat berupa

tindakan drastis seperti:

 Melakukanpartnering

 Melakukanoutsourcing

Biladihubungkan den gan Per kem ban gan hal -hal di ata s, per kem ba ng an

dalam tahap pert ama in i sebagai be rikut:

1. Penggerak Vice President (den gan tek ana n)

2. Foku s Persediaan, logist ik, angkutan, pemenuhan pesanan

3. Faedah Pe nghemata n

4. Alat Tim , keu ngg ula n fun gsi ona l

5. Daerah aksi Tin gka t men eng ah dal am org ani sas i

6. Pe do ma n Dat a bia ya

7. Mod el Ti dak ad a

8. Ali ans i Kon sol ida si pem asok

9. Pe lati han Ti m
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1. Pengge rak (dr ive r)

Pen ggerak uta ma yang mem per ken alk an dan "me mak sa" mel aku kan

per ubah an pad a umu mnya ada lah set ingka t VP (Vice President) atau sekurang-

kur ang nya man aje r sen ior . Nam un, per tam a-tam a bah kan CEO (Chief Executive

Officer) sen di ri yan g memberi kan kep utusan mengenai hal ini , yan g

sel anj utn ya dit eru skan ole h VP ata u baw aha nnya. Bia san ya alasa n utamanya

ada lah untuk mempero leh pen ghematan yan g bes ar dal am bia ya ata u

men yusun kem bal i pro ses sec ara men das ar kar ena terdapa t kena ikan biaya yang

ting gi, untu k mengant isip asi komp etis i yang ketat, dan sebagainya. VP atau

manaje r senior lalu menyusun pimpin an tim yan g te rdi ri dar i bai k suk arelawa n

mau pun bas il pen unj ukan.

2. Foku s (focus)

Fokus utama dalam usaha perubahan biasan ya pada sum ber pembe lian

dan kegi atan logist ik, karena umumnya di sektor ini prosent ase anggara n

perusahaan pal ing besar dibelanjakan . Jad i, ini men yangkut keg iat an pembelia n,

dist ribu si, angkutan, dan peme nuhan pesa nan. Tida k jara ng car a yan g dit emp uh

ada lah den gan mel aku kan reengineering dalam proses logistik dengan cara

outsourcing, yaitu menyerahkan kegiatan logistik pada pihak lain. Kemungkinan

lainnya adalah dengan melakukan partnerin g, dal am keg iat an log ist ik bar ang -

bar ang yang sangat vital bagi perusahaan.

3. Faedah (benefits)

Faedah yang segera terlihat adalah dalam penghematan inventory carrying cost,

biaya angkutan maupun biaya distribusi. Namun, penghematan ini kalau tidak hati-hati,

tidak akan menjadi penghematan yang nyata, tetapi penghema ta n yang semu .

Pe nghemata n semu misa ln ya apab il a penumpukan inventory tidak berkurang

secara total, tetapi hanya bergeser dari gudang perusahaan ke gudang pemasok. Oleh

karena itu, langkah apa pun yang ditempuh, tingkat dan lama inventory harus berku rang

dalam seluruh supply chain.

4. Alat (tools)

Alat yang cocok untuk digunakan dalam tahapan ini adalah pembentukan tim

yang merumuskan dan menggalakkan perubahan yang dilakukan. Banyak perusahaan

tergoda untuk menggunakan salah satu bagian favoritnya untuk menangani

perubahan ini. Pilihan yang logis adalah bagian pembelian, logistik, material, atau

transport. Namun, perubahan memerlukan pemikiran baru, konsep baru, pendekatan
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baru yang bersifat antar bagian, dan ini paling baik dilakukan oleh suatu gabungan

orang yang mempunyai visi dan piki ran terbuka, yang dikumpulkan dari berbagai

bagian. Salah satu alasan mengapa diperlukan suatu tim antar bagian adalah karena

syarat utama sup ply chain justru integrasi kegiatan arus barang di dalam perusahaan

sendiri. Ini memerlukan kerja lama dan pengertian yang penuh dari masing-masing

bagian yang terkait dengan arus barang tersebut.

5. Daerah aksi (a ct ion area )

Proses yang perlu diteliti terlebih dahulu, yang menjadi subjek perubahan,

sebaiknya di daerah tengah dalam organisasi, jadi tidak dimulai dari tingkat puncak dan juga

tidak dari tingkat bawah, tetapi di tengah-tengah. Manajer pembelian biasanya paling tahu

daerah mana yang mempunyai potensi paling besar untuk diubah guna mendapatkan

penghematan dan efisiensi terbesar. Apabila karyawan kerah putih (white collar employee)

sudah mulai dap at dia jak ber uba h, mak a kar yawan ker ah bir u (blue collar employee)

akan leb ih mud ah untuk dia jak men gikutinya .

6. Pe do ma n (guidance)

Pedoman yang dima ksud di sini adal ah data perm ulaa n yang dapa t

dijadikan sebagai dasar pertama untuk meneliti dan memulai perubahan. Data yang

biasanya paling berguna adalah data keuangan, dan ini dapat diperoleh dari mana saja di

mana tersedia, dan mengenai apa saja yang berguna. Neraca per usa haa n, per hit ung an

rug i lab a, dat a bia ya per bagi an, dat a nil ai pembelian, nilai in ve nt or y, serta

beberapa rasio yang biasa dihitung untuk mengukur kinerja bagian pembelian dan

logistik merupakan data permulaan yang berguna sebagai pedoman. Selan jutnya,

berdasarkan data tersebut, pen yel id ikan dap at di lan jut kan ke dat a dan

per hi tungan yan g lai n.

7. Model (model)

Biasanya pada tahap I ini tidak ada model tertentu yang digunakan . Tim

ker ja dap at men gem ban gka n sen dir i met odolo gi ker jan ya men gik uti kaidah

kerja tim pada umumnya. Curah pendapat (brain storming), pembuatan diagram

alit , graf ik, diskusi, anal isis SWOT (strength, weakness, opportunity, threat) dan

sej eni snya dap at saj a digun aka n. Ber das arkan cur ah pendapa t dan diskusi

tersebut, sejumlah prio ritas perubah an dapa t dipilih untuk dijadik an fokus

perhat ian dan perubahan .
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8. Al ia ns i (al li an ce )

Dalam pembicaraan tim, bantuan pihak luar dapat saja digunakan apabil a

memang diperlukan, entah itu konsul tan independen atau bahkan pihak

pemasok utama . Keikutsertaan pemasok utama dalam proses perub ahan dap at

dim ulai den gan dis kus i ber sam a unt uk mcningkat kan kin erj a pasokan barang. Ini

merupakan embrio aliansi atau kerja sama yang lebih erat dan berjangka panjang

untuk tahap selanju tnya. Tetapi, dalam tahap ini, kerja sama masih terbatas pada

pembicaraan bersama dan mencari pemecahan bersama.

9. Pela tihan (training)

Pelatihan yang dimaksud di sini masih terbatas pada pelatihan untuk para

anggota tim, berupa peningk atan kemampuan dan pember ian teknik -teknik

perubahan seperti kerja sama tim, identifikasi masalah, pemecahan masalah, anali sis

akar masalah, dan elemen-elemen dasar lainn ya yang sanga t berguna untuk kerja

tim semacam itu. Pelat ihan dapat dilakukan oleh orang dari da lam organ isas i

sendir i, tet api bi sa juga dengan menggunakan jasa pihak ketiga yang lebih

profesional.

Meskipun tahap pertama baru merupakan tahap permulaan, namun proses yang

dilakukan tidak hanya sebatas perubahan di dalam organisasi sendiri, tetapi juga sudah

mencakup pemikiran ke organisasi yang lebih hulu (pemasok). Hasil tipika l

perusahaan dari tahap I antara lain:

 penghematan sebesar 10%-15% dalam biaya pembel ian;

 pengurangan sebesar 10%-20% dalam tingkat persediaan barang;

 pengurangan biaya logistik sebesar 5%-10%;

 kesadaran akan cycle time meningkat;

 biaya karyawan kerah putih atau biaya konsultan agak meningkat karen a

diper lukan perubahan atau penambahan sistem baru;

 beberapa bidang perbaikan dapat dikenali untuk langkah lebih lanjut.
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5.1.3 Tahap II: Keunggulan Internal

Peralihan dari tahap I ke tahap II bukanlah sesuatu yang mudah, karena

banyak kendala dan kesuli tan yang harus dihadapi. Perusahaan harus

men ghi lan gka n dan men gat asi ken dal a ter seb ut seb elu m bet ul -bet ul mampu

beralih ke tahap II. Beberapa kendala yang dihadapi oleh perusahaan adalah:

 Resistensi atas perubahan

Merupakan sesuatu yang agaknya alamiah bahwa dalam setiap

perubahan di perusahaan, apabila perubahannya besar, selalu ada yang setuju,

yang acuhtak acuh, dan yang tidak setuju.

 Kurang member ikan pengakuan atas keberhas il an

Keberhasi lan sementara ban yak din ikmati dan dik laim oleh

beberapa orang saja, sedangkan sebagian besar lainnya yang betul-betul bekerja

melakukan perubahan ditinggalkan. Ini menimbulkan hilangnya gairah dan

motivasi kerja lebih lanjut.

 Keterbatasan tenaga yang kapabel

Perubahan seri ng kal i mens yara tkan perampingan orga nisasi.

Kebijakan perampingan yang kurang teliti ini sering kali justru menjadi

bumerang, yaitu kehilangan tenaga yang kapabel untuk melan jutkan

perubahan.

 Kepu asan atas kead aan sta tus quo

Meskipun sem ula ter liha t adanya antusiasme tinggi da lam

melakukan supply cha in improvement, setelah beberapa waktu, para

eks eku ti f bisa keh ilangan gai rah , dan secar a tidak sad ar menunjukkan

kepuasan atas kemajuan sementara dan sta tus quo , sehingga kurang tertarik

untuk melakukan perubahan lebih lanjut.

 Menurunnya mot ivas i

Ini adalah akibat dari hal yang tersebut di atas. Para anggota timperlu

dibe rika n moti vasi kemb ali agar tetap berg airah dalam melanjutkan

usahanya melakukan perubahan . Menurunnya motivasi juga bisa terjadi di

jajaran lebih atas.

 Kekurangtepa tan dalam ramalan

Salah satu hal yang dilupakan pada waktu berada di tahap I adalah

melakukan ramalan permintaan (d emand forecas t ing ) secara baik dan
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akurat. Pentingnya perhihutgan ramalan ini secara akurat sering kali belum

disadar i sepenuhnya, sehingga menghalangi kemajuanke tahap II.

 Kurang menggunakan teknologi informasi

Pada tahap I sering kali peningkatkan efisiensi tidak diikuti dengan

penggunaan teknologiinformasi yang sesuai. Sikap terhadap teknologiinformasi masih

bersifat ragu-ragu atau setengah-setengah sehingga kurang memanfaa tkan

sepenuhnya jasa teknolog i ini. Kalau hal in i ber lanjut , akan mengganggu

pencapaian tahap II.

 Kekurangpercayaan

Salah satu hal yang juga menghambat kemajuan ke tahap II adalah

kek urangp erc ayaan pad a pih ak-pi hak yang seh arusnya bek erj a sam a

men gemban gka n supply chain management yan g ber has il . Pih ak ini bis a

dar i dal am per usa haa n sen dir i dan bis a dar i lua r peru saha an sepe rti

pemasok.

Perusahaan yang tetap tinggal di tahap I agaknya termasuk perusahaan yang

mempunya i visi dangk al tentang su pp ly chain concep t. Oleh karena itu , untuk

mam pu maj u ke tah ap II diper lukan doron gan yan g tet ap konsist en dan terus-

menerus dari pimpinan puncak dan manajer senior, dan diperlukan langkah -

langkah untuk menghi langkan hala ngan -halanga n tersebut . Pengembangan

matr iks di atas adal ah seba gai berikut:

1. Penggerak CIO/pimp inan su pp ly chain

2. Foku s Des ain ula ng proses , perbai kan sis tem

3. Faedah Prio rita s perbaikan dalam jari ngan

4. Alat Ben chm ark s

5. Da erah aksi Tin gka t lebih luas

6. Pe do ma n Dat a bia ya

7. Mod el Peme taan pros es

8. Ali ans i Su pp ly chain dalam perusahaa n

9. Pe la tihan Kepemimpinan
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1. Pengge rak (drive r)

Dal am tah ap II, pen gge rak nya ber ges er dar i CEO kep ada pim pin an supply chain

dan CIO (Chief Information Officer), ka rena da lam ta ha p in i penggunaan

tekno logi informasi sanga t penting. Oleh karena itu, dua pejabat ters ebut perl u

diadakan, yang secara khusus akan berkonsen trasi pada program manajemen

supply chain. Kerj a tim sudah mula i perl u dikoordinasikan dengan pihak luar agar

tetap dalam koordinasi dan untuk menghindari kekacauan. CEOtetap memberikan dorongan

dan komitmen, namun tidak perlu memimpin dan menjadi penggerak secara langsung

lagi.

2. Foku s (fo cu s)

Fokus tidak lagi mengenai logistik, tetapi pada mendesain kembali proses kerja dan

sistem kerja. Tujuannya adalah untuk mengoptimalisasikan kinerja intern, proses dan

sistem kerja khususnya yang menyangkut sistem distribusi. Di setiap langkah proses, tim

menantang, membandingkan, danmenimbangnya dengan keunggulan utama perusahaan.

Tiap langkah dievaluasi, apakah cukup efektif dan efisien, dan manakah yang lebih

menguntungkan, dikerjakansendiri ataumungkin di-outsource-kan.

Beberapa kemungkinan mengubah proses atau sistem kerja tersebut dapat meliputi hal-

hal berikut ini:

a. Product development

 Concept to market

 Voice of the consumers

b. Forecasting

 Forecast accuracy

 Short interval planning

c. Market segmentation

 Provitable revenue growth

 Revising competition strategy

d. Sourcing

 Partnering

 Outsourc ing

 Global aspects
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e. Pricing

 Cost recalculation

 Discount policy

f. Order to cash

 Order fullfilment

 Er ror el im in at io n

 Invoicing procedure

g. Enterprise resource planning

 Financing resource

 Streamlining / downsi zing

 Training

h. Logistics

 Warehousing

 Distribution

 Purchasing

 Transportation

 Inventory management

i. E-commerce

 EDI

 IT fusion

 E-procurement

 E-sales

3. Fae dah (benefits)

Faedah yang didapat mulai dari penghematan di bidang-bidang lain yang

semula belum tersentuh. Biasanya bidang penjualan agak belakangan mau diubah.

Demikian pula ada bagian-bagian tertentu yang semula enggan diubah, meskipun para

manajernya setuju adanya perubahan, harus mulai disentuh dan diubah pula. Sesuai

dengan urutan prioritas yang disusun oleh tim, faedah dari mendesain kembali proses

kerja ini mulai menyentuh bagian-bagian lain tadi.

4. Alat (tools)

Alat yang dapat digunakan adalah benchmark atau tolak ukur acuan kinerja

perusahaan yang unggul di dunia. Benchmark dapat diperoleh dari berbagai sumber atau

cara, antara lain dengan mengadakan kunjungan langsung ke perusahaan yang unggul di
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industr i tertentu. Benchmark yang paling baik adalah apabila dapat dilakukan dengan

mengacu pada perusahaan sejenis yang sudah melakukan manajemen supply chain

dengan sukses, penggunaan benchmark haruslah diikuti selanjutnya dengan

benchmarking, yaitu mengusahakan secara sistematis dan berkesinambungan agar kinerja

perusahaan sendiri dapat diperbaiki mengikuti dan menuju pada benchmark yang

sudah ditentukan.

5. Da er ah ak si (ac ti on area)

Daerah pelaksanaan haruslah berkembang dari semula di bagian tengah organisasi

ke bagian atas dan bawah organisasi, agar perubahan su pp ly chain dapat ditularkan ke

semua bagian. Partisipasi bagian-bagian ini perlu diminta dan diperkuat, kalau perlu

diberikan insentif dalam berbagai bentuk . Apa bi la hal ini di lakuk a n denga n

baik , hasi lnya sering kali mengejutkan, yaitu ternyata ada begitu banyak usulan dari

bagian-bagian untuk perbaikan yang menuju pada perbaikan su pp ly cha in.

6. Pedoman (guidance)

Sebagai pedoman adalahpemetaanproses(process mapping ), danpemetaan ini dapat

digunakan baik sebagai alat maupun pedoman dalam tahap II ini. Yang dipetakan adalah

proses, baik proses perbaikan internal maupun proses penggunaan teknologi informasi.

Pemetaan berarti pengamatan semua proses dalam satu paparan situasi, dan beberapa

proses tertentu didahulukan dalam perbaikan dan perubahannya, sehingga dengan jadwal

dapat dilihat proses apa saja yang ada, mana yang menjadi prioritas perbaikan dan mana

yang belum dijadikan prioritas, dan sebagainya.

7. Model (mo de l )

Sebagai model dapat digunakan diagram alur barang yang ideal dalam Perusahaan,

sedemikian rupa sehingga barang mencapai tangan pelanggan dengan cara dan layanan yang

dibutuhkan dan diharapkan pelanggan. Dalam model ini , kele mahan-kelemahan yang

masih ada sebelum nya dibetulkan. Benchmark dapat juga dijadikan model yang

perlu diti ru, baik secara kese luruhan maupun segi pokok-poko knya yang pent ing

saja .

8. Al ia ns i (al li an ce )

Dalam langk ah selanjutnya, aliansi dimulai dengan pemasok tertentu saja

sebagai langkah percobaan dan permulaan. Dalam tahap ini pemasok dapat diberikan

tanggung jawab untuk penga wasan mutu , waktu penye rahan, tempat penye rahan ,

serta jumlah dan jadwal penye rahan . Demikian juga merek a dap at mulai
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dib eri kan tangg ung jaw ab unt uk men yel engga rak an ang kut an yan g leb ih

efi sie n dan efe kti f.

9. Pe la ti ha n (training)

Pela tihan pada tahap II ini dapa t dikonsen tras ikan pada keterampilan

kepemimp inan dalam mengelol a suat u jari ngan yang lebih luas . Pelatihan yang

dilakuk an juga sekaligus dimanfa atkan untuk membangun suat u kul tur

perusahaan yang baru, yait u ker ja lama alas dasar jar ingan dan antar perusahaan,

bukan lagi kerja lama di dalarn perusahaan send iri saja .

Hasil yang cukup tipikal dari tahap II ini, yang biasa dialami oleh perusahaan

yang melakukan hal tersebut, antara lain:

 pengh ematan tambahan sebesar 5%-8% dalam biaya pembelian;

 penghem atan tamb ahan dalam biaya logist ik sebe sar 3%-5%;

 tingkat persed iaan barang menurun lagi sebesa r 5%-10%;

 ken aik an pro duk tiv ita s kar yaw an ker ah putih mul ai kel iha tan secara

cukup signi fikan.

5.1 .4 Tahap III : Konstr uks i Jari ngan (Net work Construc t ion)

Tahap I dan tahap II seper ti telah dijel askan di depan merupakan per-

kemban gan int ernal, dan baru pada tahap III ini dimula i per kemban gan

ekst erna l, suatu tahapan yang dapa t dika takan memfokusk an diri pada dunia luar.

Namun, langkah perkembangan dari tahap II ke tahap III tidak dapat dilakukan

begitu saja, karena ada beberapa halangan dan tantangan yang perlu diperhatikan dan

diatasi terlebih dahulu. Pada waktu tahap II berhasil dilakukan, perusahaan berada

pada si tuas i kr it is un tuk menetapkan dan memutuskan apakah meneruskan upaya-

upaya mencari peningkatan efisiensi di dalam perusahaan saja, ataukah mulai mencari

cara peningkatan efisiensi dari luar perusahaan juga, sebagaimana sudah mulai

dilakukan dengan beberapa pemasok kunci . Perus ahaan yang memilih cara pertama

akan dilanda oleh pesaingnya, yang umumnya akan memilih cara kedua. Memilih cara

kedua dalam kenyataannya adalah memilih budaya baru, oleh karena itu sering

mendapat "tentangan" dari dalam dan memerlukan komitmen yang kuat dari para

eksekut if.
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Pengembangan matriks di atas selanjutnya dapat digambarkan sebagai berikut:

1. Penggerak Pimpinan unit bisnis

2. Foku s Peramalan, perencanaan , layanan pelanggan antar perusahaan

3. Faedah Kinerja mitra terbaik

4. Alat Metrics, data base, e-commerce

5. Da erah aksi Organisasi total

6. Pe do ma n Mod el bia ya yan g pal ing maj u, dif ere nsi asi pro ses

7. Mod el Antar perusahaan

8. Ali ans i Alians i formal

9. Pe la tihan Kemitraan

1. Pengge rak (drive r)

Penggerak utama haruslah pimpinan unit bisnis yang spesif ik. Pimpinan

ter seb ut har usl ah mengamb il posisi pim pinan dan kendali dal am menempuh

tahap ini. Ia harus mampu mengambil kesempatan menggunakan supply chain

sebagai sarana penin gkatan pelayanan pelanggan dan menaikkan nilai pemegang

saham. Ia harus mempunvai visi jelas mengenai pengembangan supply chain ,

meya kin i arah pengemb anga n selanjutnya. Ia harus mampu berkomunikasi dengan

manajer lain. Ia harus mampu mengetahui keterbatasan tahap II dan mutlak meyakini

perlunya tahap III.

2. Foku s (fo cu s)

Fokus perhatian yang harus dilakukan bersama-sama dengan mitra kerja atau mitra

bisnis adalah melakukan perencanaan, peramalan (forecasting), dan layanan pelanggan

yang bersifat antar perusahaan. Untuk melakukan hal ini, tidak hanya diperlukan tekad

dan kemauan bersama, tetapi juga ti pe infrastruktur yang baru, di mana para mitra

yang terbaik dikaitkan dalam jaringan infras truktur yang terintegrasi. Selain itu, supaya

hal-hal tersebut benar-benar dapat dilakukan secara bersama, diperlukan perubahan

model hubungan antar perusahaan, yang berkembang menjadi antara mitra kerja dalam

arti sesungg uhnya .

3. Fae dah (benefits)

faedah yang diharapkan pada tahap III ini adalah kinerja kelas dunia yang

diperoleh dari para mitra terbaik yang telah dipilih melalui berbagai cara. Istilah

mitra haruslah mendapatkan arti baru dan sungguh-sungguh, dan ini memerlukan

perubahan budaya secara radik al. Budaya ketertutupan, komunikasi terbatas, saling
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kurang percaya, saling curiga dan sejenisnya harus dihilangkan sama sekali . Budaya

bahwa pembel i mendik te penjua l juga harus dih ilangkan. Perubah an budaya ini

sangat penting dalam tah ap III aga r dap at di cap ai sua tu fae dah yan g mak sim al.

4. Alat (tools)

Bila beberapa organisasi bekerja bersama laksana suatu konser musik, maka suatu

perangkat baru akan muncul. Perangkat baru ini benrpa jaringan informasi, ja ringa n

kapi ta l, ja ringa n aset , dan jaringa n data yan g penggunaannya untuk keperluan

dan kepentingan bersama demi tujuan dan keuntungan bersama pula. Semua data

dan informasi harusl ah merupakan milik dan digunakan bersama untuk

meningkatkan efisiensi dan efektifitas dalam pengaturan penyediaan dan penyaluran

barang demi kepen tingan pelanggan.

5. Da er ah ak si (ac ti on area)

Daerah aksi dalam tahap III ini telah berkembang tidak hanya dalam satu atau

beberapa bagian penting atau dalam satu perusahaan saja, tetapi dalam seluruh

perusahaan yang menjadi peserta rantai pengadaan tersebut. Oleh karena itu, budaya

perusahaan juga bergeser dari budaya masing masing perusahaan menjadi budaya

supply chain perusahaan-perusahaan ter sebut. Ada tig a tah ap dal am peleburan atau

perubahan budaya perusahaan menjadi budaya su pp ly ch ai n, yaitu tahap permulaan

(initiating), tahap pengembangan (amplifying), dan tahap pengendapan (anchoring).

a. Tahap permulaan

 Di sini diperlukan penyesuaian dengan model kerja sama yang baru,

sehingga cara operasi lama perlu diubah dan ditinjau kembali.

 Di sini termasuk mengubah sama sekali pola tingkah laku dan sikap yang

dulu mungkin didasarkan atas win-loose situation dimana salah satu pihak

mendominasi supply chain menj adi berd asarkan kesederajatan.

b. Tahap pengembangan

 Di sini termasuk keperluan menggunakan fasilitas seperti gudang, alat

pengangkutan, dan sebagainya secara bersama.

 Juga te rmasu k disini ada lah pen guk ura n kin erj a secar a

keseluruhan, bukan lagi kinerja masing-masing perusahaan.

c. Tahap pengendapan

 Job description dan tugas para manajer juga akan berubah sesuai dengan

perubahan pola kerja.
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 Masing-masing makin yakin bahwa mereka bekerja lebih sebagai anggota

suatu su pp ly chain da ri pa da se ba ga i an gg ot a sa tu perusahaan

tertentu.

 Sistem manajemen baru juga akan diterapkan berdasarkan budaya baru

tersebut.

 Masing-masing makin yakin bahwa kompetisi bukan lagi antar perusahaan,

tetapi sudah antar su pp ly chain.

6. Pedoman (guidance)

Secara bertahap, pedoman untuk jaringan kerja sama ini akan muncul dengan

sendirinya, yaitu dengan meningga lkan pedoman perusahaan masing-masing dan

menuju pada pedoman suatu jaringan yang berlaku bagi semua perusahaan terkait.

Karena keseluruhan usaha dan masing-masing perusahaan memerlukan keuntungan,

maka diperlukan misalnya model perhitungan biaya yang lebih canggih. Di samping itu,

seperti telah disebutkan di atas bahwa persaingan tidak lagi antar perusahaan tetapi antar

sup ply chai n, maka ti ap -ti ap supp ly ch ai n ha ru s me ng em ba ng ka n se nd ir i

ke un gg ul an ko mp et it if ny a ma si ng -ma si ng , se hi ng ga ha ru s ad a su at u

differentiating process.

7. Model (mo de l )

Dalam tahap sebe lumn ya, model supply chain lebih bersifat linear, yaitu dari

pemasok asal ke pabrik pembuat barang, ke distributor, kemudian melalui pengecer ke

pelanggan akhir. Dalam tahap III ini, model tersebut harus lebih bersifat sirkuler,

dalam arti perlu dikembangkan pola dua arah, baik dalam aliran informas i, aliran arus

barang, maupun arus yang berkesinam bun gan di ant ara sem ua pes ert a supply chain

tersebut.

8. Al ia ns i (al li an ce )

Aliansi bersifat lebih formal dan menyangkut antar fungsi dan antar organisasi

untuk mendapatkan sinergi maksimal dari kemitraan yang dibangun bersama.

Kemampuan maksimal dan keunggulan kompetitif dar i mas ing -mas in fungs i dan

perusahaan disinergikan sehingga menghasilkan produk unggul yang melampaui

harapan dan ekspektasi konsumen.

9. Pe la ti ha n (training)

Sebagai konsekuensi dari hal-hal di atas adalah diperlukannya pelatihan yang

sesuai, dan pelatihan ini perlu direncanakan dan dikerjakan bersama. Pelatihan tersebut

difokuskan pada bagaimana bekerja sama dalam alam dan kultur kemitraan,
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bagaimana membuat manual yang berlaku untuk semua mitra, serta bagaimana

membangun dan melatih komunikasi yang ba ik , lan car , dan ber kes ina mbu nga n.

Dal am ala m kem itr aan yan g sesungguhnya, komunikasi haruslah dilakukan

sedemikian rupa sehingga sudah seperti komunikasi antar bagian di dalam satu

perusahaan saja. Komunikasi sudah harus merupakan praktek dan kebutuhan sehari-

hari. Hal tersebut tidak akan datang begitu saja, tetapi memerlukan pelatihan.

5. 1.5 Ta ha p IV: Kepemimpin an da la m In du st ri

Untuk mencapai tahap terakhir dari evolusi supply chain diperlukan keterlibatan

total dari semua tim manajemen di seluruh jajaran jaringan supply. Ini akan berhasil

apabila semua pihak menyadari kesuksesan dan kemampuan manajemen supply chain

dalam merealisasikan kemampuan kompetiti fnya saat menghadapi supply chain yang

lain. Tahap IV yang merupakan pemenuhan visi masa depan hanyalah kelanju tan dari

tahap III, dan biasanya tidak ditemukan kendala-kendala yang besar seperti halnya

pada perubahan dari tahap II ke tahap III.

Beberapa elemen yang berubah dibandingkan dengan tahap-tahap sebelumnya

adalah:

1. Penggerak Tim manajemen

2. Foku s Konsumen, jaringan

3. Faedah Keuntungan jari ngan , pendapatan yang meng untungkan

4. Alat Intranet, Internet, sistem informasi maya

5. Daerah aksi Perusahaan penuh

6. Pe do ma n Keterkaitan permintaan-penawaran

7. Mod el Pasar global

8. Ali ans i Usaha bersama (joint venture)

9. Pe la tihan Proses jaringan

1. Pengge rak (drive r)

Pada tahap ini, penggerak utamanya adalah tim manajemen dari perusahaan

inti, misalnya produsen. Tim manajemen yang dikoordinasikan oleh sekelompok

eksekutif dari perusahaan produsen ini dibantu oleh eksekutif dari organisasi pemasok,

distributor, dan pengecer menjadi tim pengger ak utama. Tim in i menjadi semacam

tim pengarah .



79

Beberapa agenda penting yang dapat disusun dan direncanakan oleh tim

penggerak ini misalnya:

 Bagaimana mengefisienkan organisasi supply chain agar tidak terjadi tumpang

tindih?

 Bagaimana lebih menyatukan perencanaan dalam pemenuhan permintaan,

kapasi tas supply, penggunaan teknologi, dan sebagainya?

 Bagaimana menentukan standar kinerja?

 Bagaimana menyatukan para perancang produk sehingga diterima oleh

konsumen?

 Bagai mana mengu saha kan semua mitra menggunak an teknologi in fo rmas i

mutakh ir un tuk menyempurnakan kerj a sama?

2. Foku s (fo cu s)

Fokus pada taha p terakhir ini adal ah foku s akhi r yang haru s ditu ju, yaitu

kepuasan konsumen dan kine rja jari ngan . Goda an paling besa r manakal a

di temuka n ha langan ad al ah ingin kemb al i ke taha p semu la , yai tu

memperba iki kine rja peru saha an send iri , seda ngka n seha rusn ya adal ah

memperbaiki kinerja jaringan supply chain. Unt uk itu dip erl uka n perhat ian tim

penggerak agar jarin gan tidak terge linci r kembali pada tahap yang lebih awal . Tim

penggerak harus terus-menerus menekankan, menuntut , dan mengawasi hasil

kiner ja jaringan dan kemit raan supply chain, dan bukan kinerj a masing-masing

perusahaan.

3. Fae dah (benefits)

Faeda h ter utama aka n dip ero leh dar i keu ntu ngan jar ingan dan tambahan

pendapatan. Dari kerja sama jaringan, keuntungan yang berlebih dari masing-masing

perusahaan anggota jaringan dapat dikendalikan , dan keg iat an yan g han ya

men amb ah bia ya (cos t add i ng ) te ta pi ti da k memberikan nilai tambah (added

value) dap at dihil ang kan .

4. Alat (tools)

Alat yang diperlukan di tahap ini adalah teknologi informasi berupa internet,

intranet, dan ekstranet.

 Internet adalah jaringan elektronik publik yang menghubungkan seantero dunia

(relatif tidak mahal), di mana konstelasi value chain dapat ditransformasikan

seperti spesifikasi produk, harga, cara pemesanan, tersedianya barang, dan
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sebagainya.

 Intr anet adal ah jari ngan elek tron ik inte rn dalam organisasi perusahaan

(relatif mahal), di mana beberapa bagian tertentu diberikan akses informasi

yang memungkinkan mereka untuk menambahkan nilai tertentu dalam supply

chain processing.

 Ekst rane t adal ah ja ri ngan swas ta yan g di buat dengan menggunakan

internet, yang memungkinkan pihak ter tent u mengakses data dari

lingkungan interna l maup un ekst erna l. Jaringan di sini termasuk pernasok,

distributor, pengecer, pelanggan kunci, dan pihak-pihak lain yang erat

berhubungan dengan suatusupply chain.

5. Da er ah ak si (ac ti on area)

Dengan telah adanya alat canggih berupa internet, intranet, dan ekstranet, maka

daerah aksi dapat dilakukan dengan mudah di seluruh perusahaan anggota jaringan

supply chain. Dengan daerah aksi yang lengkap di seluruh perusahaan dan dengan alat

yang canggih, maka pemasok, produsen, distributor, pengecer, dan pelanggan utama dapat

memperbaiki perencanaan sehingga dapat diperoleh keuntungan-keuntungan sebagai

berikut:

 reaksi yang leb ih cepat terhad ap permin taan pasar;

 mengurangicycle time sejak pesanan sampai pengiriman barang;

 meningkatkan tu rn over persediaan barang;

 pen get ahu an lan gsu ng men gen ai keb utu han pel ang gan ;

 pemanfaatan modal dan aset secara maksimal.

6. Pedoman (guidance)

Dalam alam kerja sama yang sudah semakin erat ini, pedoman yang perlu diacu

adalah informasi permintaan dan penawaran yang akan mempengaruhi proses produksi,

jumlah produksi, dan desain barang yang diproduks i, dan baga imana jar ingan ker ja

sama menanggapi permintaa n yang ada dengan penawaran yang sesu ai. Dengan

cara ini perminta an dapat ditanggapi secara tepat baik mengenai jenisnya,

wa kt un ya , mu tu nya, harganya, dan layanannya.

7. Model (mo de l )

Model yang harus diacu adalah model yang berska la pasar dunia.

Teknologi info rmas i sudah maju sede miki an rupa sehi ngga cara yang paling tepat

untuk mengoptimalisas ikan supply chain adalah pasar global . Global disin i tidak
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hanya pasar penju alannya, tetapi se lu ruh pa sar , mula i da ri pa sa r pe mb el ia n

ba ha n me nt ah , pa sa r pr od uk si ba ra ng , da n pa sa r distribusi serta pasar

penjualan produk . Beberapa perusahaan besar mel aku kan hal sep ert i ini , yai tu go

global .

8. Al ia ns i (al li an ce )

Alians i Pada tahap IV mungkin dapat mening kat dar i kemitr aan men jad i

joint venture, yait u kepemi lik an bersama sua tu per usahaa n ter ten tu dal am

men ang ani akt ivi tas ter ten tu, mis aln ya pem asa ran . Ten tu saj a ker ja sam a

dalam bentuk joint venture leb ih era t lag i diband ingkan dengan ben tuk kemitr aan.

Di sin i aku isi si perusahaan tid ak termasuk dalam kategori ali ans i, karena

akuisi si sudah kelu ar dar i faham supply chain, dan sudah merupakan in tegra si

perusahaan . Konsep supply cha in seb aga ima na dije laskan di depan merupakan

jarin gan kerja sama antar perusahaan yang berbeda kepemilikannya.

9. Pe la ti ha n (training)

Pelatihan di sini merupakan konsep yang masih perlu dikembangkan Iebih

lanju t, yaitu berupa proses pelat ihan yang diper lukan untuk tahap terakhir evolusi

supply cha in. Yang dapat diperkirakan adalah pelatihan untuk lebih meningkatkan

kerja sama dan kinerj a jaringan, untuk mencapai tingkat efisiensi dan efektivitas

yang lebih unggul lagi. Empat tahap perkembangan dan hubungannya dengan

berbagai elemen diatas dapat dibuat matriks seperti berikut ini:
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Tabel 5.1 Matriks Optimalisas i Supply Chain Management

INTERNAL EXTERNAL

Sourcing and
Logistics

I

Internal
Exellence

II

Network
Construction

III

Industry
Leadership

IV

Driver VP Sourcing
(under
pressure)

CIO / supply
chain leader

Business unit
leaders

Management
team

Benefit Leveraged
savings

Prioritized
improvements
across network

Best partner
performance

Network
advantage,
profitable
revenue

Focus Inventory.
Logistics,
freight, order
fulfillment

Process,
redesign,
system
improvement

Forecasting,
planning,
customer
services,
Interenterprise

Consumer
network

Tools Teaming,
functional
excellence

Benchmarks,
best practice,
activity-based
cos tin g

Metrics, data-
base mining,
e-commerce

Intranet.
internet,
virtual
information
system

Action Area Midlevel
organization

Expanded
levels

Total
organization

Full
enterprise

Guidance Cost data,
success funding

Process
mapping

Advanced cost
Models,
differentiating
process

Demand
supply
linkage

Model None Supply chain
interenterprise

Interenterprise Global market

Alliance Supplier
consolidation

Best partner Formal alliance Joint ventures

Training Team Leadership Partnering Network
process

Sumber: Indrajit dan Djokopranoto. 2002. Konsep Manajemen Supply Chain.

PT Gramedia Widiasarana Indonesia. Jakarta.
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5.2 Pengadaan Bahan Baku Dengan Supply Chain Management

Pada penelitian ini tujuan penggunaan metode Supply Chain Management

adalah agar pengaturan pengadaan bahan baku menjadi lebih baik. Hal ini dapat tercapai

apabila jumlah pemesanan bahan baku yang datang ke perusahaan tepat. Langkah-

langkah yang perlu dilakukan adalah:

5.2.1 Supplier Development

Adalah suatu usaha perusahaan dalam ruang lingkup kerjasama jangka panjang

antara perusahaan dan pemasok untuk meningkatkan kemampuan pemasok. Usaha-

usaha ini meliputi: purchasing policies, direct investment, dan supplier evaluation

(Scannel, Vickery dan Druge. 2000).

A. Purchasing Policies

Adalah suatu kebijaksanaan di bidang pembelian yang merupakan bagian dari

kebijaksanaan strategis perusahaan, yang memberikan panduan prosedur pelaksanaan

aktivitas pembelian perusahaan secara spesifik, dalam usaha memenuhi kebutuhan

pasokan yang dibutuhkan perusahaan. Prosedur ini berupa pedoman pembelian

(purchasing manual) secara tertulis untuk meminimalisasi perbedaan interpretasi dan

pengertian dalam pelaksanaan prosedur aktivitas pembelian.

Purchasing manual ini juga seharusnya disosialisasikan terhadap pemasok

sehingga pemasok bisa mengadakan sinkronisasi dengan kebijaksanaan di

perusahaannya sendiri (Fearon, Dobler, dan Killen, 1993). Langkah-langkahnya

adalah:

1. Aplikasi purchasing manua l dalam pengadaan material.

Dalam pelaksanaan purch asing manual, perusahaan menerapkannya pada pada

semua pemasok yang bekerja sama dengan perusahaan. Sedang pemasok

sendiri dikelompokkan menjadi beberapa kategori antara lain:

a. Pemasok bahan baku

b. Pemasok bahan pendukung

2. Sosialisasi purchasing manual terhadap pemasok.

Mensosialisasikan purch asing manual secara menyeluruh terhadap semua

pemasok. Sebelum memilih pemasok, maka ada beberapa cara yang ditempuh

oleh perusahaan, yaitu:
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a. Melakukan survey untuk mencari pemasok yang dapat memenuhi

standar yang telah ditetapkan oleh perusahaan.

b. Bila ada yang cocok akan dilakukan pcmbicaraan lebih lanjut untuk

memulai kesepakatan.

c. Pada waktu kesepakatan dibuat, perusahaan mensosialisasikan syarat-

syarat yang diajukan kepada pemasok dan apabila pemasok setuju maka

diteruskan dengan kontrak perjanjian kerjasama.

3. Sinkronisasi purchasing manua l dengan kebijakan pemasok.

Hal ini berdasar pemikiran bahwa mereka sebagai pemasok harus menjaga

hubungan dengan perusahaan dengan menaati segala persyaratan yang diajukan,

sehingga hubungan jangka panjang dapat tetap terjaga. Adanya persamaan

persepsi ini akan lebih meningkatkan kerjasama yang baik antara pemasok dan

perusahaan dan masing-masing pihak tidak saling merugikan.

Adanya purchasing pol icies memberikan beberapa manfaat yang besar baik

bagi perusahaan maupun pemasok, diantaranya:

1. Terdapatnya persepsi yang sama dalam hal prosedur pengadaan barang akan

membawa pengaruh pada kelancaraan penyediaan bahan baku yang dibutuhkan

oleh perusahaan. Begitu juga bagi pemasok, mereka dapat terus berusaha

memenuhi pesanan perusahaan.

2. Kejelasan tentang syarat-syarat bahan baku yang diminta akan mempermudah

pemasok menyediakan bahan baku sesuai dengan standar dari pembeli dan

pembeli akan merasa puas karena pesanan mereka terlayani dengan baik.

3. Dapat mempererat kerjasama dalam jangka panjang antara perusahaan dan

pemasok karena mereka merasa tidak ada salah satu pihak yang dirugikan

sehingga kerjasama dapat terus berlanjut.

4. Adanya sikronisasi antara kebijakan perusahaan dan pemasok akan

menghindarkan kesalahpahaman yang mungkin muncul dalam hubungan

kemitraan.

5. Keinginan dari perusahaan dan pemasok akan terpenuhi melalui kesepakatan

bersama yang tertuang dalam purch asing manual sehingga masing-masing

merasa puas.
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Purchasing polic ies yang disusun oleh kedua belah pihak diharapkan mampu

menunjang kelancaraan usaha baik perusahaan maupun pemasok sehingga produktivitas

meningkat. Apabila kegiatan usaha berjalan lancar yang dimulai dari penyediaan bahan

baku yang mencukupi dapat berdampak pada proses produksi yang tidak terhambat,

sehingga perusahaan akan mampu memenuhi kebutuhan konsumen dengan baik dan

pembayaran bahan baku kepada pemasok dilaksanakan dengan lancar.

B. Direct Investmen t

Adalah investasi secara langsung perusahaan kedalam pemasok untuk

mengembangkan kinerja pemasok, yang meliputi investasi dalam fasilitas pemasok dan

pelatihan terhadap kualitas (Krause, Handfield dan Scannel, 1997). Direct investment

diartikan sebagai wujud kerjasama dengan memberikan bantuan fasilitas dari

perusahaan secara cuma-cuma kepada pemasok. Output yang diharapkan oleh

perusahaan adalah pemasok dapat memenuhi kebutuhan bahan bakunya sesuai

dengan purchasing manual yang telah ditetapkan dan pasokan berjalan dengan

lancar. Pemasok berharap bantuan fasilit as yang diberikan dapat menunjang

kelancaran usaha sehingga mereka dapat terus menyediakan kebutuhan materia l

untuk perusahaan. Namun investasi seperti ini kurang memberikan keuntungan bagi

perusahaan, karena pemasok hanyalah partner bisnis bukanlah anak perusahaan dari

perusahaan pembeli. Maka dari itu perusahaan memberikan kebebasan kepada

pemasok untuk bergerak tanpa adanya campur tangan dari pihak perusahaan.

Sesuai dengan perjanj ian yang telah dibuat seperti yang tercantum pada

purchasing manual diatas, maka perusahaan hanya menerima hasil bersih tanpa

adanya keterl ibatan dalam proses produksi bahan baku oleh pemasok. Hal ini

mengingat besarnya kepercayaan yang diberikan dari perusahaan kepada pemasok

sehingga pemasok juga merasa memilik i tanggung jawab yang besar pula untuk

menjaga kepercayaan tersebut. Adanya rasa tanggung jawab oleh pemasok ini

mendorong pemasok untuk terus berusaha memberikan bahan baku terbaik yang

dibutuhkan oleh perusahaan. Karena mereka berfik ir apabila perusahaan dapat terus

eksis maka pemasok juga akan dapat berkembang.

Untuk mendapatkan bahan baku yang diharapkan maka perusahaan harus

mengetahui apakah proses yang dilakukan sudah sesuai dengan kebijakan yang

dibuat . Seperti bagaimana proses pembuatan bahan baku tersebut, bagaimana jalur
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distribusinya, dan lain sebagainya. Beberapa pemasok juga menginginkan hal ini

sehingga hubungan jangka panjang akan terjaga dan standar yang ditetapkan dapat

tercapa i.

C. Supplier Evaluation

Adalah penilaian terhadap kinerja pemasok yang dilakukan oleh

perusahaan, meliput i: routine evaluation, supplier audit, supplier certification

(Narasimhan, Talluri dan Mendez, 2001).

1. Routine evaluation

Penilaian formal perusahaan atas kinerja pemasok yang dilaksanakan rutin

setiap tahun. Penilaian ini dapat menjaga kinerja pemasok apabila

penurunan kinerja mulai terlihat. Dengan evaluasi setiap tahun maka

pemasok akan selalu menjaga kinerjanya agar bahan baku tetap terjaga

kualitasnya.

2. Supplier audit

Audit oleh perusahaan terhadap fasilitas dan proses operasional pemasok.

Audit dilaksanakan untuk memberikan kritik ataupun saran terhadap

pemasok agar standar pemasok beserta bahan baku dapat terjaga pula.

3. Supplier certification

Pemberian sertifikasi terhadap pemasok oleh perusahaan. Pemberian

sertifikasi ini merupakan penghargaan bagi pemasok, untuk merangsang

agar pemasok dapat bekerja lebih baik lagi.

Dalam hubungan kemitraan, antara dua pihak harus saling mengerti keadaan

dan kondisi masing-masing sehingga dapat saling memahami bila terjadi masalah.

Perusahan tidak bisa berdiri sendiri tanpa adanya pemasok bahan baku yang melayani

ketersediaan material yang dibutuhkan. Rendahnya supplier evaluation dapat

berdampak dalam hubungan jangka panjang nantinya. Pemasok merasa perusahaan

tidak memperhatikan usaha yang mereka lakukan sehingga hubungan kemitraan akan

semakin jauh dan material yang mereka pasok akan berkurang baik kualitas maupun

kuantitas. Sebaiknya perusahaan memberikan penilaian kinerja dari pemasok secara

rutin setiap tahunnya untuk memonitor kelangsungan usaha. Pemasok akan merasa
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diperhatikan dengan adanya penilaian dari perusahaan dan mereka akan berusaha

memberikan hasil yang terbaik.

Kesadaran untuk memberikan hasil yang terbaik merupakan suatu upaya yang

didasari rasa kebersamaan dan keinginan untuk terus berkembang. Adanya evaluasi

dari perusahaan memberikan masukan yang besar bagi pemasok dan mengetahui

kekurangan-kekurangan yang mereka miliki sehingga selanjutnya dapat diambil

langkah-langkah perbaikan. Apabila tanpa adanya evaluasi, pemasok tidak akan

berkembang karena merasa apa yang mereka lakukan sekarang telah mencukupi bagi

perusahaan. Padahal seiring berjalannya waktu bisnis semakin berkembang dan akan

melindas siapa saja yang masih mempertahankan cara-cara konvensional. Yang tak

kalah penting, hendaknya perusahaan juga melakukan penilaian terhadap fasilitas

produksi dari pemasok untuk menjaga bahan baku sesuai dengan yang diharapkan.

5.2.2 Supplier Partnering

Yaitu persekutuan kerja sama antara perusahaan pembeli dan pemasoknya,

dimana hubungan itu berkelanjutan secara timbal balik yang meliputi: long term

contract, joint improvement efforts, high level of trust dan benefit and risk sharing

(Scannel, Vickery dan Druge, 2000).

A. Long Term Contract

Adalah perjanjian kontrak kerja sama secara formal dalam pengadaan material

antara perusahaan pembeli dan pemasok dalam jangka panjang (1-5 tahun) (Indrajit dan

Djokopranoto, 2002). Perjanjian kontrak kerja sama ini harus ditulis dan disepakati

dalam surat perjanjian resmi yang memiliki kekuatan hukum.

Kontrak kerjasama yang diwujudkan secara formal dan tertulis merupakan

suatu bentuk profesionalitas dalam berbisnis. Adanya sura t per jan jian memberikan

ketenangan pada kedua belah pihak dalam melaksanakan kewajibannya masingmasing

dan menerima apa yang seharusnya menjadi haknya. Tidak ada pihak yang merasa

dirugikan karena kita mempunyai bukti yang kuat sehingga bisa

dipertanggungjawabkan secara hukum. Dalam menghadapi persaingan yang semakin

tajam kita tidak hanya mengandalkan kepercayaan saja tetapi harus didukung oleh

bukti yang kuat. Kepercayaan memang diperlukan tetapi prinsip kehati-hatian dan

profesionalitas harus kita pegang.
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B. Joint Improvement Efforts

Adalah kebersamaan perusahaan pemasok dan pembeli dalam usaha perbaikan

yang terus menerus dalam kualitas dan biaya produk (lndrajit dan Djokopranoto, 2002).

Langkah-langkahnya adalah:

1. Keterlibatan pemasok dalam material continuity .

Perusahaan dan pemasok terlibat secara bersama-sama dalam hal kelangsungan

ketersediaan material yang dibutuhkan (material continuity). Hal ini

berdasarkan pertimbangan bahwa kerjasama yang terus berlanjut antara

perusahaan dengan pemasok akan menjamin ketersediaan material yang

dibutuhkan oleh perusahaan. Material continuity merupakan kelangsungan

ketersediaan bahan baku yang digunakan dalam proses produksi. Bahan baku

dari pemasok akan dikirim kepada perusahaan apabila ada order dari

perusahaan. Aliran bahan baku yang terus menerus akan memperlancar proses

produksi dan perusahaan semakin berkembang. Hubungan kemitraan yang baik

menuntut adanya kerjasama antara perusahaan dan pemasok untuk menjaga

kelangsungan ketersediaan material.

2. Keterlibatan pemasok dan perusahaan dalam pembuatan spesifikasi material.

Dengan pertimbangan pada awal perjanjian antara perusahaan dan pemasok,

dibahas tentang tata cara pembelian yang diwujudkan dalam pedoman pembelian

(purchas ing manual) . Pedoman pembelian tersebut berisi tentang jenis bahan

baku, spesifikasi bahan baku, waktu pembayaran, cara pengiriman dan cara

pembayaran. Walaupun secara umum perusahaan telah menetapkan standar yang

dikehendaki, namun pemasok tetap terlibat dalam pembuatan spesifikasi bahan

baku tersebut dan pemasok tinggal menyediakan bahan baku sesuai dengan

standar yang telah ditetapkan . Ada kelonggaran-kelonggaran yang bisa

dimanfaatkan oleh pemasok sepanjang tidak menyalahi standar yang telah

ditetapkan, misalnya waktu pengiriman yang terlambat dalam ukuran jam masih

ditolerir asal tidak ukuran hari. Apabila pemasok mengirimkan bahan baku

yang tidak sesuai dengan standar yang diberikan perusahaan, maka pada saat

quality inspection bahan tersebut akan dikembalikan pada pemasok, atau

paling tidak perusahaan melaporkan pada pemasok bahwa barang yang

mereka kirimkan tidak sesuai dengan yang diinginkan perusahaan.
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Perusahaan tidak akan memakai bahan baku yang tidak sesuai dengan

standar karena hal ini menyangkut citra dan profesionalitas dari perusahaan.

C. High Level of Trust

Adalah sikap saling percaya dan terbuka antara perusahaan pemasok dan

pembeli yang diwujudkan dalam kapabil itas ketepatan waktu pembayaran,

transparansi informasi jadwal produksi dan pemenuhan komitmen lainnya (Indraj it

dan Djokopranoto, 2002). Langkah-langkahnya adalah:

1. Ketepat an waktu pembayaran sesuai jadwal.

Adanya ketepatan waktu pembayaran pembel ian bahan baku sesuai dengan

jadwal yang telah disepakati, merupakan suatu tindakan yang dapat

memupuk kepercayaan dalam bisnis yang professional. Hal inilah yang

menyebabkan pemasok terus bekerjasama dengan perusahaan walaupun

standar yang diajukan perusahaan dirasa relatif berat. Apabila modal yang

mereka keluarkan untuk mendapatkan bahan baku bisa langsung kembali maka

pemasok tidak akan kesulitan memperoleh bahan baku kembali. Dengan begitu

order yang datang akan langsung bisa dipenuhi sehingga proses produksi tidak

akan terganggu. Hal ini akan saling menguntungkan kedua belah pihak dan

kerjasama yang terjalin akan semakin erat. Secara tidak langsung perusahaan

telah ikut dalam menjaga kelangsungan ketersediaan bahan baku yang

merupakan unsur terpenting dalam proses produksi. Pemasok akan terus

melayani order dari perusahaan karena mereka tidak perlu menunggu lama

modal mereka akan kembali. Pembayaran secara tunai/cash dapat membantu

kedua belah pihak untuk meminimalisir kekurangan dan perusahaan dapat terus

berkembang dengan baik.

2. Transparansi informasi jadwal produksi perusahaan sbg dasar penentuan

jadwal pengiriman materia l oleh pemasok.

Adanya transparansi informasi jadwal produksi dari perusahaan sebagai dasar

penentuan jadwal pengiriman material oleh pemasok dilaksanakan dalam proses

pemesanan bahan baku. Perencanaan produksi yang tepat oleh perusahaan dan

transparansi jadwal produksi kepada pemasok akan memperlancar proses

produksi dan bahan baku yang dibutuhkan akan datang tepat pada waktunya.
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3. Ketepatan pemenuhan komitmen bisnis antara pembeli dan pemasok.

Adanya ketepatan pemenuhan komitmen bisnis antara pembeli dan pemasok

dilaksanakan sepenuhnya dalam hubungan bisnis antara perusahaan dan para

pemasoknya. Masing-masing pihak saling menyadari apabila komitmen yang

telah disepakati dilaksanakan dengan kesungguhan maka tidak ada pihak yang

merasa dirugikan. Antara perusahaan dan pemasok tercipta rasa saling percaya

sehingga tidak ada pihak yang melakukan kecurangan.

D. Benefit and Risk Sharing

Adalah proses pendistribusian resiko dan keuntungan yang secara fair yang

dihasilkan dari hubungan kerja sama antara perusahaan pembeli dan pemasok baik

dalam hal negoisasi harga atau kegiatan pembeli an lainnya (Indra jit dan

Djokopranoto, 2002).

1. Penentuan harga materia l.

Penentuan harga bahan baku diputuskan secara bersama-sama dengan

memperhatikan biaya produksi dan kebutuhan pemasok. Selain itu harga di

pasaran juga diperhitungkan untuk menghindari perbedaan harga secara umum

sehingga masing-masing pihak tdak merasa dirugikan.

2. Penentuan biaya klaim atas produk cacat atau keterlambatan pengiriman.

Penentuan biaya klaim atas produk cacat atau keterlambatan pengiriman

diputuskan bersama. Dalam pedoman pembelian yang telah disebutkan

diawal, perusahaan tidak menerima produk cacat atau rusak sehingga produk

tersebut akan dikembal ikan kepada pemasok. Kualitas bahan baku

merupakan hal yang terpenting bagi perusahaan dan hal itu sudah sesuai

dengan kesepakatan awal. Pemasok wajib mentaat inya agar hubungan bisnis

yang dilakukan tetap berjalan dan tidak merugikan salah satu pihak. Untuk

keterlambatan pengiriman masih bisa ditoleri r sepanjang tida k sampai

hitungan hari.
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5.3 Opti mali sasi Pembelian

5.3.1 Pembelian Sebagai Pusat Keuntungan

Seperti telah beberapa kali disinggung didepan, perkembangan evolusif

yan g pal ing pen ting terha dap ang gap an fun gsi pem bel ian adala h:

1. Dari fungsi yang han ya dia nggap merupa kan sekada r ”pusat bia ya”

men jad i fun gsi yan g mem pun yai pot ens i meningkatkan secara signifikan

keuntungan perusahaan, yaitu sebagai ”pusat keuntungan”.

2. Dar i fun gsi ope ras i bia sa ata u ber sif at tak tis bel aka , men jad i yan g

bersifat "strategis". Fungsi strategis berarti fungsi yang mempunyai

kontribusi besar dan menentu kan dalam hidup dan berkemb angnya

perusahaan.

Pembelian barang dan jasa merupakan pengeluaran yang paling besar dalam

keseluruhan anggaran atau pendapatan perusahaan. Sangat jarang perusahaan yang

membelanjakan anggarannya kurang dari 20% atau 30% untuk pembelian barang dan

jasa dari rekanan di luar perusahaan. Penghematan dalam anggaran pembel ian

barang dan jasa tadi langsung akan mempengaruhi tujuan utama perusahaan, yaitu

keuntungan. Dari perusahaan tipikal manufaktur, 5% saja penghematan dalam

pembelian barang dan jasa akan mengakibatkan kenaikan keuntungan sebesar 30%

sampai 50%. Dalam pada itu, penghematan pembelian sebesar 2% sampai 4% per

tahun bukanlah hal yang istimewa. Sedangkan biaya fungsi pembelian termasuk

penggajiannya hanya berkisar antara 2% sampai 4% saja dari nilai barangdan jasa yang

dibeli. Dalam gambaran pie char t, komposisi anggaran perusahaan atau komponen

pendapatan tersebut dapat dilukiskan seperti terlihat pada gambar 5.1.
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Gambar 5.1 Komposis i Pendapatan dan Biaya

Sumber: Indrajit dan Djokopranoto. 2005. Strategi Manajemen Pembelian danSupply

Chain. PT Gramedia Widiasarana Indonesia. Jakarta.

Oleh karena itu, menaikkan anggaran fungsi pembelian untuk meningkat kan

kinerjanya sehingga mampu mengh emat anggaran pembelian merupa kan hal yang

sangat stra tegis dan masuk akal . Namu n, cuku p mengheran kan bahwa

konsentras i banya k pe ru sahaan just ru pada penghematan ang garan fun gsi

pem bel ian yan g rel ati f s edi kit sek ali itu . Hal ini te rli ha t, misalnya

penghematan ditujukan pertama-tama pada pengurangan lembur, pen guran gan

kar yaw an, pen guran gan pel ati han, dan seb aga inya, dan buk an pad a peru bah an

sis tem dan sej eni snya. Hal ini dap at dil iha t pad a gambar 10 yan g

menunjukkan komposis i ant ara biaya pembel ian yan g terdir i dari dua bagian,

yaitu:

1. Biaya atau harga barang yang dibeli (bagian yang pal ing besar) ;

2. Biaya bag ian pem bel ian , yang mel aks anakan fungsi pem bel ian (bagian

yang sangat kecil) .

Pembelian 64%

Keuntungan 8%

Biaya Operasional 8%

Gaji 20%
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Gambar 5.2 Biaya Pem bel ian dan Potens i Pen ghematan

Sumber: Indrajit dan Djokopranoto. 2005. Strategi Manajemen Pembelian dan Supply

Chain. PT Gramedia Widiasarana Indonesia. Jakarta.

Pengaruh pembelian pada keuntungan perusahaan seperti telah dijelaskan di

atas dapat berlangsung secara langsung dan secara tidak langsung seper ti tertera pada

tabel 5.2.

Tabel 5.2 Pengaruh Keuntungan Langsung dan Tidak Langsung dalam Pembel ian

Langsung Tidak Langsung

Penghematan dalam harga pembel ian

barang.

Penghematan didaerah pemakai barang.

Pengurangan biaya barang dan jasa

yang dibeli dari luar perusahaan tanpa

mengubah spesi fikasi barang.

Pengurangan biaya dibagian pemakai

untuk barang, karyawan, dan biaya

umum termasuk perubahan spesif ikasi

barang.

Biaya Pembelian

100%
Jumlah biaya pembelian
barang dan biaya bagian

pembelian

96%-98% adalah biaya
pembelian barang

2%-4% adalah biaya
bagian pembelian

Potensi Penghematan
yang sangat kecil

Potensi Penghematan
yang sangat besar

Potensi Penghematan
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Melalu i:

 Negosiasi harga barang.

 Negosiasi biaya angkutan.

 Mengganti pemasok.

 Menggabungkan pembelian

dalam jumlah yang lebih besar.

 Melakukan rasionalisas i

pemasok.

 Memberikan informasi lebih

kepada pemasok.

 Pembuatan kontrak pembelian

jangka panjan g.

 Melakukan taktik dan strategi

pembel ian yang lain.

Melalu i:

 Mempercepat waktu pembel ian.

 Mengurangi jumlah persediaan.

 Mengurangi pengangguran

mesin.

 Menggunakan barang subti tusi.

 Melakukan standardisasi dan

simpli fikasi .

 Menggunakan barang yang lebih

bermutu.

 Melakukan analis is nilai .

 Menggunakan sistem pemasokan

yang lebih baik.

 Melakukan taktik dan strategi

manajemen persed iaan dan

penggunaan barang yang lain.

Sumber: Indrajit dan Djokopranoto. 2005. Strategi Manajemen Pembelian dan Supply

Chain. PT Gramedia Widiasarana Indonesia. Jakarta.

Dari penjelasan-penjelasan dan contoh kuant itati f diatas kiranya menjadi

jelas mengapa makin lama makin banyak perusahaan yang menganggap bahwa bagian

pembelian lebih berfungsi sebagai ”pusa t keuntungan” daripada berfungsi sebagai

”pusat biaya”.

5.3.2 Optimalisasi Keuntungan

Setelah meyakini bahwa fungsi pembelian sebetulnya ialah ”pusat keuntungan”,

maka pertanyaan berikutnya yang patut diajukan adalah baga iman a stra tegi

mengoptimalkan keun tungann ya. Berdasark an struktur perhitungan biaya dan struktur

biaya material yang secara singkat telah disinggung di atas, maka beberapa pedoman pokok

dapat diberikan dalam menyusun strategi tersebut, antara lain:

1. Menyusun Strategi Terpadu

Yang dimaksud disini ialah keterpaduan strategi antara manajemen persediaan dan

manajemen pembelian, karena keduanya sangat mendukung dan saling tergantung.
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Prinsip manajemen persediaan barang ialah menyediakan barang sedemikian rupa

sehingga tersedia setiap waktu diperlukan dan sekaligus menekan biaya investasi dalam

penyimpanan barang. Dengan demikian, makin kecil persediaan digudang makin baik

(makin efisien), asalkan setiap kali barang dibutuhkan tetap tersedia. Ini hanya mungkin

apabila ditunjang oleh strategi yang tepat dari manajemen pembelian. Dengan demikian,

strategi pembelian seperti pembelian tanpa persediaan, pembelian tepat waktu, pembelian

dengan cara konsinyasi, kemitraan pembeli-penjual, dan sejenisnya akan cocok dengan

strategi penyediaan barang.

2. Konsentrasi pada Unsur BiayayangPaling Besar

Apabilabiaya material diurai, makaunsur-unsurnya,mulaidariyangpalingbesarialah:

a. Harga barang(hasilpembelian);

b. Biaya penyimpanan barang;

c. Bea masuk(kalauimpor);

d. Biaya angkutan;

e. Biaya bagian pembelian;

f. Biaya asuransi;

g. Biaya pemesanan;

h. Biaya-biayalain.

Dengan demikian, konsentrasi optimalisasi keuntungan ialah pertama optimalisasi

dalam harga pembelian barang, kemudian pada biaya penyimpanan barang dan

seterusnya. Adalah tidak tepat, dan ini sering sekali terjadi secara impulsif, bahwa

untuk menekan biaya material atau pembelian barang, pertama mengurangi jumlah

karyawan dibagian pembelian, mengurangi jam lembur mereka, mengurangi biaya

pelatihan, dan sebagainya. Ini sangat tidak tepat karena biaya ini adalah biaya yang

paling kecil dari seluruh biaya pengelolaan barang.

3. Optimalisasi Masing-Masing Unsur Biaya

Harga pembelian dapat ditekan dengan memilih sumber yang tepat, menggunakan

teknik dan strategi pembelian yang sesuai, melakukan negosiasi, menggunakan cara

pembayaran yang paling menguntungkan, melakukan pengawasan dan pengendalian harga,

dan sebagainya. Biaya penyimpanan barang dapat ditekan dengan melakukan peninjauan

kembali persediaan dengan baik, memilih dan menghitung formula pemesanan kembali

dengan tepat, memadukan strategi penyediaan barang dengan strategi pembelian, dan



96

sebagainya. Biaya angkutan dapat ditekan misalnya dengan melakukan kontrak jangka

panjang,melakukan negosiasi, mengombinasikanpengiriman, dan sebagainya.

5.3.3 Efisiensi Biaya dalam Supply Chain Management

Menurut Indrajit dan Djokopranoto (2005), salah satu pilar konsep pembelian

JIT adalah pengiriman barang dalam frekuensi yang tinggi dan dalam jumlah yang

kecil-kecil. Jika demikian halnya, bagaimana mengenai biaya pengiriman, apakah tidak

akan bertambah karena biasanya biaya pengiriman barang sekaligus dalam jumlah

banyak lebih kecil daripada pengiriman barang berkali-kali dalam jumlah kecil.

Biaya angkutan barang apabila dibandingkan dengan harga barang relatif kecil,

hanya berkisar antara 2%-6% atau rata-rata 4%, meskipun barang dikirim dari luar

negeri. Sebaliknya, biaya penyediaan barang sangat tinggi, sekitar 20%-40% atau rata-

rata 30% dari harga barang per tahun. Oleh karena itu, apabila persediaan barang dapat

dikurangi, misalnya dari 6 bulan menjadi 7 hari saja, maka akan terjadi pengurangan

yang sangat besar, yaitu dari sekitar 15% menjadi hanya sekitar 0,6%. Artinya ada

pengurangan sebanyak 14,4% dari harga barang, suatu jumlah yang sangat besar.

Sedangkan apabila, ada kenaikan biaya angkutan sampai sebesar 25%, ini hanya

akan menambah biaya sebesar sekitar 1% dari harga barang. Dengan demikian jelas

bahwa kenaikan biaya angkutan, apabila sungguh ada, akan jauh lebih kecil daripada

biaya yang dapat dihemat dari pengurangan penyediaan barang digudang.

5.4 Pemilihan Pemasok dalamSupply Chain Management

Pada hakekatnya, pemilihan pemasok dalam rangka rantai pasokan tidak jauh

berbeda dengan yang sudah dijelaskan di atas. Perbedaan yang utama ial ah bah wa

pem aso k da lam ker ang ka pem iki ran ran tai pas oka n mem punyai kedudukan yang

jauh lebih penting, menjad i mitra dan alians i strategis, mempun yai hubungan

jangka panjang, diandalkan riset dan pengembangan produknya, dan diharapkan

terus-menerus melakukan perbaikan dalam mutu dan harga barang. Oleh karena itu,

peneli tian dan pertimbangan harus lebih lengkap dan menyeluruh, meskipun tahap

penentuan menjadi mitra pemasok dapat dilakukan melalui beberapa tahapan.

Beberapa faktor berikut ini perlu dijadikan bahan pertimbangan di samping harga

penawaran , yaitu waktu penyerahan barang untuk peng gantian , keandalan ketepatan

waktu, fleksibilit as penyerahan, frekuensi peny erahan, juml ah peng iriman

minimum, mutu pemasoka n, biaya angkutan, persyaratan pembayaran, kemampuan
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koordinasi informasi, kapasitas koordinasi desain, pajak dan nilai tukar, dan

kelangsungan hidup. Di samping digunakan untuk analisis, faktor-faktor tersebut dapat

digunakan pula sebagai bahan perhitungan dan pembanding antara beberapa calon

pemasok.

1. Waktu Penyerahan Barang

Makin lama waktu penyerahan barang, makin besar pula diperlukan persediaan

pengaman, sehingga secara keseluruhan diperlukan penambahan persediaan barang. Ini

berarti penambahan biaya persediaan.

2. Keandalan Ketepatan Waktu

Keandalan kete patan waklu berbeda dengan waktu penyerahan barang.

Keandalan ini diukur dari standar deviasi dari waktu penyerahan barang rata-rata yang

dijanjikan. Makin besar standar deviasi, yang berarti makin kecil keandalan ketepatan

waktu, maka diperlukan persediaan pengaman yang makin besar, yang pada gilirannya

akan menambah biaya persediaan barang.

3. Fleksibilitas Penyerahan

Fleksibili tas diperlu kan untuk mengant isip asi perubah an permintaan

barang yang bisa terjadi sewaktu-waktu karena ada perubahan permintaan dari pihak

pelanggan, yang sering kali terjadi.

4. Frekuensi Penyerah an

Frekuensi penyerahan yang lebih sering dengan jumlah pengiriman yang lebih

sedikit lebih baik daripada frekuensi penyerahan yang lebih jarang dengan jumlah

pengiriman yang lebih banyak, karena ini memungkinkan pengurangan jumlah

persediaan. Dalam sistem pembelian tepat waktu atau just-in-time purchasing, cara ini

dapat menekan persediaan barang sampai mendekati nol.

5. Jumlah Pengiriman Minimum

Hal ini berhubungan dengan frekuensi penyerahan diatas, karena diperlukan jumlah

pengiriman minimum yang paling kecil untuk mendapatkan manfaat yang sebesar-

besarnya dari kebijakan pembelian tepat waktu.

6. Mutu Pasokan

Mutu pasokan barang adalah faktor yang sama pentingn ya dengan harga

barang. Kalau dahulu tingkat penolakan sedikit masih dapat diterima, kecenderungan

akhir-akhir ini adalah bahwa penolakan yang dapat diterima adalah sebesar nol.
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7. Biaya Angkutan

Biaya angkutan merupakan komponen biaya keseluruhan yang cukup besar

sehingga perlu diperhitungkan dengan cermat. Frekuensi pengiriman secara lebih sering

dengan jumlah pengiriman sedikit-sedikit bukan alasan untuk membenarkan kenaikan

biaya angkutan ini.

8. Persyaratan Pembayaran

Persyaratan yang diperlukan adalah yang cukup fleksibel, yang tidak hanya

mempertimbangkan kepentingan pemasok, tetapi juga mempertimbangkan kepentingan

pembeli. Di sini termasuk toleransi sedikit keterlambatan dalam pembayaran, pemberian

kredit dalam waktu tertentu, dan potongan harga.

9. Kemampuan Koordinasi Informasi

Dalam rangka rantai pasokan, arus informasi ke hilir dan ke hulu merupakan hal

yang mutlak dan merupakan sarana utama untuk menjamin koordinasi antara semua

mata rantai, sehingga merupakan syarat yang sangat penting yang harus dimiliki oleh

pemasok.

10. Kapasitas Koordinasi Desain

Dalam pemikiran rantai pasokan, desain tidak hanya ditentukan oleh pembuat produk

jadi, tetapi dikomunikasikan dari mata rantai yang paling hilir, yaitu pelanggan, sampai ke

mata rantai paling hulu, yaitu pemasok, sehingga diperlukan kemampuan pemasok untuk

menyerap aspirasi pelanggan yang merupakan aspirasi pembuat produk.

11. Pajak dan Nilai Tukar

Kestabilan nilai tukar uang, pajak, bea masuk, atau bea ekspor, dan pungutan lain

merupakan hal yang penting dipertimbangkan apabila menyangkut pembeli an barang

dar i nega ra lain.

12. Kelangsungan Hidup

Tidak perlu dijelaskan lagi betapa prospek dan jaminan kelangsungan hidup serta

perkembangan perusahaan pemasok merupakan salah satu faktor yang perlu

dipe rhitungk an.

5.5 Kemitraan Strategis

Istilah seperti ”kemitraan” atau ”aliansi” atau ”kemitraan strategis” dan yang

lainnya sebetulnya kurang begitu penting. Yang lebih penting adalah pengertian, ide,

semangat, konsep, sikap, dan prinsip dibelakang istilah itu, yang membuat istilah tersebut

menjadi berarti dan berguna. Oleh karena itu, kurang begitu penting apakah istilah yang
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digunakan itu partnership, alliance, alliance partnering, partnering relationship,

seller-buyer-partnership, comakership, clusters, constellation, extended interprise, atau

yang lainnya. Kemitraan yang dikembangkan tidak sekadar suatu kemitraan belaka, tetapi

perlu diarahkan pada suatu kemitraan yang strategis, yaitu kemitraan yang memberikan

kontribusi pada kelangsunganhidup dan kelangsungan perkembangan perusahaan.

Apa yang dimaksud dengan kemitraan strategis? Untuk mengetahui apa yang

dimaksud dengan istilah ini, baiklah dikutip salah satu definisi yang dibuat oleh 'I'ony

Lendrum sebagai berikut:

“Strategic partnering or alliance is the cooperative development of successful,

long term, strategic relationship, based on mutual trust, world class and sustainable

competitive advantage for all the partners, relationships which have a further separate

and positive impact outside the partnership / alliance”.

Untuk memahami lebih lanjut apa yang dimaksud dengan definisi tersebut,

perlu diuraikan sedikit komponen-komponennya.

1. Cooperative Development

Ini adalah suatu pengembangan dalam kerja sama, perbaikan yang terus-menerus,

dalam suasana saling percaya. Pengembangan tersebut dilakukan dengan visi yang sama

mengenai kepentingan bersama. Semangat ini berlawanan dengan pengembangan yang

konfrontatif dan berlawanan.

2. Successful

Keberhasilan tidak hanya menjadi tujuan bersama, tetapi tingkat keberhasilan

tersebut diukur dalam suatu ukuran kinerja bersama atau Key Performance Indicator

(KPI) dalam semua aspek kegiatan. Ukuran yang cukup lengkap misalnya dengan

menggunakan Balanced Scorecard, di mana pengukuran dilakukan dengan empat perspektif,

yaitu perspektif keuangan, perspektif pelanggan, perspektif proses internal, dan perspektif

perturnbuhan.

3. Long Term

Pengertian jangka waktu lama biasanya minimal lima tahun. Namun, setelah kemitraan

berjalan dengan baik dan berhasil, konsep waktu dan juga persyaratan menjadi kurang

relevan lagi, karena kemitraan akan berjalan secara terus-menerus. Banyak perusahaan yang

telah mengembangkan kemitraannya selamalebihdari20 atau25 tahun.

4. Strategic

Strategis berarti bahwa kemitraan merupakan tindakan yang sangat kritikal

dalam kelangsungan jalannya perusahaan. Dalam kemitraan, tingkat saling
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ketergantungan di antara kedua pihak sangat tinggi sehingga perlu ditangan i dengan

sungguh-sungguh. Ini bukan merupakan sesuatu yang negatif karena di samping

ketergantungan yang tinggi, juga ada tingkat keuntungan yang tinggi secara resip rokal .

5. Mutual Trust

Secara sederhana dapat dimengerti bahwa tanpa saling percaya, kemitraan atau

aliansi tidak mungkin dapat berjalan. Kepercayaan tidak timbul seketika dan

dengan sendirinya, tetapi harus secara sadar dikembangkan, dan ini memerlukan

waktu yang panjang. Kepercayaan haruslah berdasarkan pada kompetensi dan karakter

masing-masing individu dan organisasi. Komunikasi yang terus-menerus dalam

kerangka tingkah laku, kegiatan, prinsip, dan nilai yang diharapkan merupakan

persyaratan kritikal dalam membangun sikap saling percaya ini.

6. World Class

Hubungan kemit raan dapat dikatakan berkelas dunia apabil a sudah

menyerupai hubungan kemitraan yang terbaik pada saat ini. Untuk itu diperlukan

benchmarking. Ford, Chrysler, dan Honda, misalnya, bekerja dengan sangat erat dengan

pemasoknya untuk mengetahui apa yang dilakukan oleh kompetitornya dan

melakukan inovasi untuk memperbaiki kinerja bersama dengan care “lompat katak ”

atau leapfrogging . Mobil Oil dan Transfield, misalnya, mengintegrasikan aliansi

layanan dan pemeliharaan dengan cara bekerja sama melakukan benchmarking ke

sel uruh dun ia.

7. Sustainable Competitive Advantage

Modifikasi batasan mengenai pengertian keuntungan kompetitif yang

berkelanjutan yang dibuat oleh Michael Porter adalah sebagai berikut:

Sustainable competitive advantage is all about generating sustainable value for

the customer: 1) beyond the cost of creating it; 2) greater than the price the

customer is prepared to pay for it; and 3) superior to the co mpet it i on .

Jadi, kemitraan harus berusaha mengusahakan keuntungan kompetitif yang

berkelanjutan ini dengan memperhat ikan terus-menerus keadaan pasar dan kompetisi

yang dihadapi. Melakukan kemitraan tanpa melihat dan mempedulikan pasar dan

kompetisi adalah seperti melakukan pelatihan tetapi tidak per nah mempraktikkannya.

8. All The Partners

Ini adalah hubungan yang saling menguntungkan, suatu win- win relationship,

dalam suka dan duka, saling berbagi dalam keuntungan dan resiko. Hubungan ini

berlaku untuk semua pemasok dan pembel i.
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9. Separate and Positive Impact

Hubungan yang erat bermanfaat dalam jangkauan yang melebihi kemitraan itu

sendiri. Untuk mengecek keberhasilan yang sesungguhnya dari kemitraan antara lain

adalah melihat seberapa jauh kemitraan tersebut diakui, seberapa jauh kemitraan

tersebut dijadikan bench ma rk atau acuan, seberapa jauh kemitraan tersebut

dijadikan model, dan seberapa jauh kemitraan tersebut dicontoh oleh pcrusahaan-

perusahaan lain yang sejenis.

Dari penjelasan mengenai setiap komponen dari definisi strategic partnership

tersebut jelas tercermin prinsip-prinsip utama dari kemitraan yang sudah dijelaskan

sebelumnya. Hal ini menunjukkan bahwa kemitraan strategis adalah suatu kemitraan

yang mempunyai nilai positif dan bertujuan strategis.
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BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 KESIMPULAN

Dari penelitian yang sudah dilakukan, dapat disimpulkan beberapa hal sebagai

berikut:

 Optimalisasi Supply Chain Management dapat ditempuh dalam dua tahap

yaitu tahap internal dan eksternal. Tahap internal meliputi sumber

pembel ian dan keunggulan in ternal , sed angkan tahap ekst erna l

meliput i konstru ksi jari ngan dan kepemimpin an da lam indust ri .

 Pemilihan pemasok yang baik dapat menjamin ketersediaan bahan baku dengan

baik, mulai dari mutu dan waktu pengirimannya, sehingga proses produksi dapat

berjalan dengan baik.

 Kemitraan atau aliansi yang baik dengan para supplier dan customer, akan

memberikan pengaruh yang baik pada kelangsungan hidup dan perkembangan

perusahaan.

 Pelaksanaan strategi-strategi Supply Chain Management akan mengurangi biaya

produksi, terutama biaya yang berkenaan dengan persediaan bahan baku,

sehingga produktivitas perusahaan juga meningkat.

6.2 SARAN

Berikut saran-saran bagi penulis maupun bagi perusahaan:

1. Perusahaan hendaknya meningkatkan kerja sama dengan para pemasok agar

tercipta hubungan kerja sama (kemitraan) dengan baik.

2. Perusahaan hendaknya mengoptimalkan semua sumber daya yang dimiliki agar

efektivitas dan efisiensi kerja dapat ditingkatkan.
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