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ABSTRAK 

Industri Fast Moving Consumer Goods (FMCG) menawarkan kebutuhan sehari-

hari dengan pasar yang sangat kompetitif dan perputaran produk yang cepat. 

Perusahaan yang terlibat dengan produk tersebut tidak memiliki pilihan antara 

strategi responsif dan efisiensi. Oleh karena itu, ketersediaan dengan biaya rendah 

adalah salah satu indikator kinerja utama yang paling penting untuk rantai pasokan 

FMCG untuk mencapai kesesuaian strategis.  

PT. Sinar Niaga Sejahtera (PT. SNS) merupakan distributor resmi dari PT. 

Garudafood Putra Putri Jaya Tbk. Dalam melakukan kegiatan distribusinya, PT. 

SNS menggunakan Transportation Management System (TMS) bernama Zyllem. 

Sistem ini diharapkan dapat menciptakan efisiensi bagi perusahaan dalam 

melakukan proses pengiriman, terutama dalam mengurangi kegagalan pengiriman: 

mengurangi penolakan, dan meningkatkan kepatuhan waktu pengiriman. Namun 

sistem ini belum sesuai harapan, PT. SNS menemukan bahwa kegagalan 

pengiriman dan tingkat time compliance tidak sebaik target.  

Penelitian ini bertujuan untuk memecahkan masalah tersebut, berdasarkan 

data yang disediakan dalam sistem dari bulan Juli hingga September 2021. Studi ini 

menemukan bahwa untuk mengurangi kegagalan pengiriman dan meningkatkan 

time compliance, upaya kolaborasi antar departemen di PT. SNS diperlukan karena 

masalah tidak dapat diselesaikan oleh departemen logistik saja. 

Kata kunci: Fast Moving Consumer Goods (FMCG), Transportation Management 

System (TMS), tingkat keakuratan tagging, gagal kirim, time compliance  
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ABSTRACT 

Fast Moving Consumer Goods (FMCG) are daily necessities with a highly 

competitive market and fast product turnover. Companies that engage with those 

products do not have a choice between responsiveness and efficiency strategies. 

Therefore, availability with low cost is one of the most important key performance 

indicators for FMCG supply chains to achieve strategic fit.    

PT. Sinar Niaga Sejahtera (PT. SNS) is the official distributor of PT. 

Garudafood Putra Putri Jaya Tbk. In carrying out its distribution activities, PT. SNS 

uses Transportation Management System (TMS) called Zyllem. This system is 

expected to create efficiency for the company in carrying out the delivery process, 

especially in reducing delivery failures: reducing rejections, and increasing delivery 

time compliance. However, this system has not met the expectation, PT. SNS found 

that rejections and time compliance levels are not as good as the target.  

This study aims to solve these problems, based on the data provided in the 

system from July to September 2021. The study found that to decrease rejections 

and improve time compliance, collaboration efforts among departments in PT. SNS 

is needed because the problems cannot be solved by the logistic department alone.  

Key words: Fast Moving Consumer Goods (FMCG), Transportation Management 

System (TMS), tagging accuracy level, delivery failure, time compliance  
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Penelitian 

Industri yang terkait dengan Fast Moving Consumer Goods (FMCG) atau juga yang 

biasa dikenal dengan Consumer Packaged Goods (CPG), seperti produk makanan 

dan minuman merupakan salah satu industri yang berperan krusial dalam Produk 

Domestik Bruto (PDB) Indonesia. Abdul Rochmin (2021) mengatakan bahwa 

sepanjang triwulan III tahun 2020, 7,02% Produk Domestik Bruto (PDB) industry 

non-migas disumbangkan oleh sektor industri manufaktur makanan dan minuman. 

Selain itu juga, industri makanan dan minuman juga merupakan penyumbang nilai 

ekspor tertinggi pada tahun 2020 dengan nilai 27,59 milliar US Dollar (Warta 

Ekonomi, 2021). Bahkan industri makanan dan minuman diprediksi 

menyumbangkan kontribusi sebesar 30% terhadap PDB pada tahun 2030 (HSBC, 

2017). Pertumbuhan dan peran industri manufaktur makanan dan minuman tidak 

lepas dari tiga kebutuhan primer manusia yang salah satunya adalah pangan, 

ditambah lagi jumlah penduduk Indonesia pada bulan Desember tahun 2020 

sebanyak 271,35 juta jiwa dengan kenaikan laju pertumbuhan penduduk tahun 2021 

sebesar 0,98% (BPS, 2021). Namun, industri FMCG termasuk industri makanan 

dan minuman memiliki berbagai tantangan.  

Sesuai dengan sifat dari industri FMCG, industry ini menjual produk dengan 

harga yang relatif lebih rendah sehingga perputaran produknya relatif lebih cepat. 

Akibatnya, perusahaan industri FMCG memiliki profit margin per produk yang 

relatif lebih rendah (Malhotra, 2014, page 1). Selain itu, perusahaan pada industri 

FMCG mempunyai tingkat persaingan yang cukup tinggi dikarenakan jenis produk 

yang ditawarkan merupakan convenience product sehingga sangat mudah bagi 

konsumen untuk berpindah ke produk pesaing (Radar Investor, 2021). Melihat dari 

tantangan tersebut, distribusi memegang peranan penting dalam profitabilitas 

perusahaan karena menyumbang porsi terbesar dari biaya rantai pasokan dan nilai 

pelanggan secara langsung (Chopra & Meindl, 2013, page 68-72). Perusahaan 
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FMCG harus memastikan bahwa produk yang ditawarkan dapat dikirimkan ke 

pasar dengan cepat sehingga produk dapat dengan mudah diakses oleh konsumen. 

Namun disisi lain perusahaan harus tetap memperhatikan efisiensi mengingat profit 

margin per produk yang rendah. Keselarasan antara keunggulan bersaing dengan 

manajemen distribusi yang dimiliki akan menciptakan strategic fit dengan tujuan 

untuk mencapai efisiensi yang diharapkan oleh perusahaan (Chopra & Meindl, 

2013, page 19-31). 

Salah satu perusahaan yang mengurusi bagian distribusi perusahaan FMCG 

adalah PT. Sinar Niaga Sejahtera (SNS), yang merupakan distributor resmi 

sekaligus anak perusahaan dari PT. Garudafood Putra Putri Jaya Tbk. Induk 

perusahaan PT. Garudafood Putra Putri Jaya Tbk telah memiliki 3 pabrik, yang 

pertama di Rancaekek yang memproduksi produk susu yakni Clevo, yang kedua di 

Gresik yang memproduksi produk cokelat yakni Chocolatos dan produk biskuit 

yakni Gery, dan yang terakhir di Pati yang memproduksi produk kacang-kacangan 

yakni Kacang Garuda dan produk keripik yakni Leo. Semua produk finished goods 

ini nantinya akan dikirim dari pabrik ke 4 DC yang dimiliki oleh induk perusahaan 

dan berada di Rancaekek, Pati, Gresik, dan Cibitung untuk kemudian dikirim ke 

depo-depo yang dimiliki oleh SNS untuk selanjutnya dikirimkan ke customer. 

Hingga saat ini, PT. SNS telah memiliki 17 (tujuh belas) wilayah operasi, 128 

(seratus dua puluh delapan) depo, 9 (sembilan) NSP (New SNS Point), 127 (seratus 

dua puluh tujuh) partner SNS (sub-distributor), dan 7 (tujuh) mitra SNS (freelance 

salesman), dan memiliki lebih dari 294.000 (dua ratus sembilan puluh empat ribu) 

pelanggan. Area pengiriman PT. Sinarniaga Sejahtera terbagi menjadi tiga rute 

yakni General Trade (GT) yang melayani grosir dan ritel, Modern Trade (MT) yang 

melayani toko seperti hypermarket, supermarket, dan minimarket. Selain itu 

terdapat satu rute lagi yakni institusi yang melayani kantin dan institusi pemerintah. 
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Gambar 1.1 Ilustrasi Pendistribusian Produk Barang Jadi PT. Garudafood Putra 

Putri Jaya Tbk oleh PT. Sinar Niaga Sejahtera 

 

Sumber: data yang diolah 

Dari hasil penelitian pendahuluan, PT. SNS dalam melakukan distribusi 

produk barang jadi PT. Garudafood Putra Putri Jaya Tbk kepada para customer 

menggunakan sistem Transportation Management System (TMS) yang 

bernama Zyllem. Dengan adanya sistem tersebut, setiap customer yang dimiliki 

oleh perusahaan memiliki titik tagging sehingga dapat membantu driver 

menemukan toko customer untuk mengurangi gagal kirim akibat toko tidak 

ditemukan.  Akan tetapi, sistem yang sudah tersedia dengan sangat baik ini 

masih kurang dimaksimalkan penggunaannya. Pada bulan Juli 2021 untuk 

wilayah Jabotabek 1 yang memiliki 11 depo hanya terdapat 4 depo yang 

memiliki tingkat tagging validation diatas 90%, namun hanya terdapat 3 depo 

yang memiliki tingkat on location driver dengan indikator 500 meter diatas 90% 

yang mana seharusnya tingkat tagging validation berbanding lurus dengan 

tingkat on location driver. Depo yang memiliki tingkat tagging validation diatas 

90% namun pencapaian tingkat on location driver rendah ini adalah Depo 

Cikarang dimana pencapaian on location driver dengan indikator 500 meter 

berada dibawah 70%. Hal ini menandakan bahwa tingkat keakuratan tagging 
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dalam depo tersebut masih rendah dan hal ini dapat menimbulkan inefisiensi 

dan menjadi tidak responsif. Sebagai contoh, suatu toko memiliki titik tagging 

di Jalan Pasir Kupang sehingga driver akan pergi kearah sana, dan setiba disana 

ternyata tidak ada toko atau toko salah. Sehingga driver harus menelpon 

salesman untuk menanyakan dimana lokasi toko tersebut yang sebenarnya. 

Kemudian salesman baru mengarahkan kepada lokasi yang sesungguhnya yaitu 

di Jalan Sukamukti. Setelah sampai di Jalan Sukamukti, driver tentunya harus 

mencari toko mana yang sebenarnya karena Jalan Sukamukti cukup panjang 

dan tentunya disitu terdapat banyak toko retail lainnya yang memiliki bentuk 

yang sama dan terkadang tidak memiliki nama toko. Hal ini tentunya akan 

berpengaruh untuk pengiriman toko berikutnya, karena jika nanti driver sampai 

terlalu sore di suatu toko, ada kemungkinan toko tersebut sudah tutup sehingga 

tingkat kegagalan pengiriman meningkat. Dampak lain dari rendahnya tingkat 

tagging validation adalah time compliance yang menjadi rendah, dimana untuk 

Depo Cikarang pencapaian time compliance berada pada nilai dibawah 50%. 

Dampak dari time compliance yang masih rendah ini adalah terciptanya 

keterlambatan pengiriman ke customer dan juga driver kembali jauh lebih lama 

dari yang diperhitungkan oleh sistem Zyllem. Contohnya adalah banyaknya 

driver yang diperhitungkan untuk berangkat dari pukul 08.00 dari depo dan 

akan kembali lagi pada pukul 15.00 WIB, namun pada realitanya driver baru 

akan kembali kisaran pukul 18.00 WIB keatas. Dampak lain dari rendahnya 

tingkat tagging validation dan on location driver adalah tidak dapat 

dilakukannya route planning pada depo tersebut dengan sistem atau yang biasa 

disebut dengan dynamic planning, sehingga masih dilakukan secara manual dan 

akan membuang banyak waktu kekrja. Berdasarkan kondisi yang didapatkan 

oleh penulis dari wawancara dengan narasumber, penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian yang berjudul “ANALISA PENGARUH TINGKAT 

KEAKURATAN TAGGING TERHADAP PENCAPAIAN STRATEGIC 

FIT PADA DEPO CIKARANG, PT. SINAR NIAGA SEJAHTERA”.  
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1.2 Rumusan Masalah 

1. Sejauh mana tingkat tagging yang akurat mempengaruhi jumlah/persentase 

kegagalan pengiriman dalam Depo Cikarang? 

2. Sejauh mana tingkat tagging yang akurat mempengaruhi time compliance 

pengiriman dalam Depo Cikarang? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

1. Mengetahui sejauh mana tingkat tagging yang akurat mempengaruhi 

kegagalan pengiriman dalam Depo Cikarang. 

2. Mengetahui sejauh mana tingkat tagging yang akurat mempengaruhi time 

compliance pengiriman dalam Depo Cikarang. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

• Bagi perusahaan dan perusahaan sejenis, penelitian ini diharapkan dapat 

menjadi bahan pertimbangan dan masukan bagi perusahaan dan 

perusahaan sejenis dalam pengambilan keputusan atau kebijakan yang 

berkaitan dengan manajemen distribusi produk barang jadi untuk 

mencapai strategic fit. 

• Bagi peneliti selanjutnya, penelitian ini diharapkan mampu menjadi 

referensi, acuan, dan sumber informasi bagi penelti selanjutnya. 
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1.5 Kerangka Pemikiran 

Ditengah banyaknya industri manufaktur makanan dan minuman di Indonesia, 

perusahaan saling bersaing untuk mengungguli para pesaingnya. Cara yang dapat 

digunakan oleh perusahaan untuk bisa mengungguli pesaingnya adalah dengan 

strategi keunggulan bersaing, dimana terdapat tiga strategi keunggulan bersaing 

yang dapat dilakukan perusahaan yang salah satunya adalah respon cepat. Respon 

cepat merupakan seperangkat nilai yang berkaitan dengan waktu pengembangan 

produk dan pengiriman, serta jadwal yang dapat dipercaya dan performa yang 

fleksibel (Heizer, Render & Munson, 2017, page 39). Dengan perusahaan 

menggunakan strategi respon cepat sebagai strategi keunggulan bersaing mereka, 

maka perusahaan akan berfokus untuk memenuhi service level yang mereka 

tentukan dengan mengadopsi tiga nilai yaitu fleksibilitas, keandalan, dan kecepatan. 

Untuk dapat mencapai strategi keunggulan bersaing, perusahaan harus terlebih 

dahulu mempertimbangkan sepuluh keputusan kritis dimana salah satunya adalah 

mengenai rantai pasok. Manajemen rantai pasok adalah koordinasi dari seluruh 

aktivitas rantai pasok yang terlibat untuk menambah nilai untuk pelanggan (Heizer, 

Render & Munson, 2017, page 444) yang dalam pengambilan keputusannya 

dipengaruhi oleh fasilitas, inventaris, transportasi, informasi, sourcing, dan harga 

(Chopra & Meindl, 2013, page 44-58). Di dalam rantai pasok juga terdapat 

manajemen distribusi dimana jika rantai pasok berfokus pada bahan yang masuk, 

manajemen distribusi berfokus pada arus keluar barang (Heizer, Render & Munson, 

2017, page 459). Terdapat enam macam jaringan distribusi yang dapat digunakan 

oleh perusahaan untuk memenuhi ekspektasi pelanggan dimana tiap strategi 

mempunyai pengaruh kepada berbagai ukuran yaitu waktu respon, variasi produk, 

ketersediaan produk, pengalaman pelanggan, waktu ke pasar, visibilitas pesanan, 

dan kemampuan pengembalian (Chopra & Meindl, 2013, page 73-83). Namun dari 

keenam macam jaringan distribusi perusahaan tersebut, tidak ada jaringan yang 

lebih unggul satu dibandingkan dengan yang lainnya, sehingga sangat penting bagi 

perusahaan untuk dapat mengevaluasi kemampuan dan tujuan yang dimiliki untuk 

kemudian memilih jaringan distribusi yang paling sesuai. Dengan menyelaraskan 

antara jaringan distribusi yang digunakan dengan keunggulan bersaing yang hendak 

dicapai serta mengetahui tingkat ketidakpastian permintaan, perusahaan dapat 
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mencapai strategic fit. Tujuan dari strategic fit adalah untuk mencapai efisiensi 

yang diharapkan perusahaan. Namun agar mencapai strategic fit perusahaan harus 

menghadapi dua pilihan yakni supply chain efficiency atau supply chain 

responsiveness yang mana keduanya saling berlawanan (Chopra & Meindl, 2013, 

page 19-31). Efficiency dalam penelitian ini berkaitan dengan tingkat gagal kirim, 

sedangkan responsiveness dalam penelitian ini berkaitan dengan time compliance 

ketika melakukan pengiriman.  
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