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ABSTRAK 

 

Seiring dengan persaingan bisnis yang semakin kompetitif, perusahaan 

dituntut untuk memiliki keunggulan bersaing dengan membuat produk yang dapat memenuhi 
kebutuhan dan kepuasan pelanggan. Saat ini pasar furniture tumbuh pesat khususnya di 

Indonesia. PT Chitose Internasional Tbk merupakan salah satu perusahaan manufaktur 

terbesar yang bergerak di bidang furniture dan telah menjadi merek terkemuka di Indonesia. 

Masalah sering kali terjadi pada aktivitas penjualan khususnya bagian distribusi yaitu berupa 
keterlambatan distribusi pada pelanggan PT Chitose Internasional Tbk. Oleh karena itu, PT 

Chitose Internasional Tbk membutuhkan pemeriksaan operasional pada aktivitas penjualan 

dan produksi untuk mengurangi keterlambatan distribusi pada pelanggan. 
Aktivitas penjualan merupakan hal penting untuk mempertahankan dan 

mengembangkan keuntungan perusahaan, salah satunya melalui kegiatan distribusi. Kegiatan 

distribusi merupakan kegiatan menyalurkan produk kepada pelanggan yang dilakukan oleh 
perusahaan sendiri atau dengan menggunakan bantuan pihak ketiga. Untuk menilai apakah 

aktivitas penjualan khususnya bagian distribusi sudah berjalan dengan efektif dan efisien, 

diperlukan pemeriksaan operasional untuk mengidentifikasi kelemahan-kelemahan pada area 

yang perlu diperbaiki agar aktivitas operasinya lebih efektif, efisien, dan ekonomis. 
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode studi 

deskriptif. Sumber data yang diperoleh berasal dari data primer dan data sekunder. Peneliti 

memperoleh data primer dari wawancara dan observasi, sedangkan untuk data sekunder 
didapatkan dari data yang tersedia di perusahaan seperti profil perusahaan, struktur 

organisasi, deskripsi pekerjaan, target produksi, target penjualan, realisasi produksi, realisasi 

penjualan, jumlah jam kerja lembur karyawan, daftar harga produksi dan harga jual produk, 

persentase keterlambatan distribusi pada pelanggan, dan daftar harga distribusi. Teknik 
pengumpulan data yang digunakan adalah studi lapangan dan studi literatur. Sedangkan 

objek pada penelitian ini adalah pemeriksaan operasional terhadap aktivitas penjualan untuk 

mengurangi keterlambatan distribusi pada pelanggan PT Chitose Internasional Tbk. 
Dari pemeriksaan operasional yang telah dilakukan, peneliti menemukan 

bahwa aktivitas penjualan khususnya kegiatan distribusi perusahaan belum memadai. 

Distribusi produk pada pelanggan sering terjadi keterlambatan karena kurangnya koordinasi 
antara bagian penjualan dan bagian produksi sehingga menyebabkan jumlah produksi 

kurang. Hal ini menyebabkan selama periode Juli-Desember 2017, terdapat biaya tambahan 

untuk lembur karyawan yang harus ditanggung perusahaan untuk melakukan produksi 

tambahan sebesar Rp 68.860.605,- dan biaya tambahan untuk distribusi berupa sewa jasa 
angkutan sebesar Rp 273.000.000,-. Selain itu distribusi produk terlambat juga disebabkan 

karena penundaan dan pembatalan distribusi oleh pelanggan. Hal ini menyebabkan adanya 

opportunity cost berupa pendapatan bunga bank dari biaya investasi persediaan yang ditunda 
pengirimannya dan dibatalkan pemesanannya sehingga pembayaran yang diterima 

perusahaan lebih lama dari yang seharusnya sebesar Rp 2.563.824,75,-. Rekomendasi yang 

diberikan peneliti untuk mengatasi masalah kurangnya produk jadi yang tersedia yaitu 
dengan membuat dokumen Perencanaan Produksi dan Penjualan untuk diisi dengan estimasi 

penjualan setiap minggunya. Untuk masalah keterlambatan distribusi produk pada 

pelanggan, peneliti memberikan rekomendasi untuk melakukan penyesuaian terhadap jadwal 

distribusi yaitu 20 hari jika produk harus diproduksi di bagian assembling dan 30 hari jika 
produk masih harus diproduksi dari awal proses produksi, dihitung dari tanggal pesanan 

diterima. Untuk mengatasi terjadinya pembatalan pesanan oleh pelanggan, perusahaan dapat 

membuat kontrak tertulis dan menetapkan kebijakan bagi pelanggan untuk membayar down 
payment 30% dari total pembayaran. 

 

Kata Kunci: Pemeriksaan Operasional, Penjualan, Produksi, Distribusi, Keterlambatan 

Distribusi 



 
 

 

ABSTRACT 

 
Along with the increasingly competitive business competition, companies are 

required to have a competitive advantage by making products that can meet customer needs 
and satisfaction. Currently, the furniture market is growing rapidly, especially in Indonesia. 

PT Chitose Internasional Tbk is one of the largest manufacturing companies engaged in the 

furniture and has become a leading brand in Indonesia. Problems often occur in sales 
activities, especially the distribution of distribution in the form of delay in the customer PT 

Chitose International Tbk. Therefore, PT Chitose International Tbk requires an operational 

review of sales activities and production to reduce distribution delays to customers. 
Sales activity is important to maintain and develop the company's profits, 

one of them through distribution activities. Distribution activity is an activity of distributing 

products to customers by the company itself or by using the help of third parties. To assess 

whether sales activities, especially distribution sections, are running effectively and 
efficiently, the operational review is needed to identify weaknesses in areas that need 

improvement so that their operations are more effective, efficient and economical. 

The research method used in this research is descriptive study method. 
Source of data obtained comes from primary data and secondary data. The researcher 

obtained the primary data from interview and observation, while for secondary data 

obtained from data available in company such as company profile, organizational structure, 
job description, production target, sales target, production realization, sales realization, 

employee overtime hours, production and product selling price, percentage of distribution 

delay to customer, and price list of distribution. Data collection techniques used were field 

studies and literature studies. While the object of this study is an operational examination of 
sales activities to reduce the delay in distribution of customers PT Chitose International Tbk. 

Based on the operational review that has been done, the researchers found 

that sales activities, especially the company's distribution activities have not been adequate. 
Distribution of products to customers often occurs, delays due to lack of coordination 

between the sales and parts of production resulting in less production. This causes during 

the period of July-December 2017, there is an additional cost for overtime employees to be 

borne by the company to perform an additional production of Rp 68.860.605,- and the 
additional cost for the distribution of rental services is Rp 273.000.000,-. In addition, late of 

product distribution is also due to delays and cancellations of distribution by customers. 

This causes an opportunity cost in the form of bank interest income from the inventory 
investment cost which is postponed and the order is canceled so that the payment received by 

the company is longer than it should be Rp 2.563.824,75, -. The recommendation given by 

the researcher to solve the problem of the lack of ready-made product is by making 
Production and Sales Planning document to be filled with estimated sales every week. For 

the problem of delaying the distribution of products to the customer, the researcher 

recommends to make adjustments to the distribution schedule that is 20 days if the product 

must be manufactured in the assembling section and 30 days if the product still has to be 
produced from the beginning of the production process, calculated from the date the order is 

received. To solve customer order cancellation, the company can make a written contract 

and set policy for the customer to pay down payment 30% from total payment. 
 

Keywords:Operaional Review, Sales Activity, Production, Distribution, Distribution Delay
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang Penelitian 

Seiring dengan persaingan bisnis yang semakin kompetitif, 

perusahaan dituntut untuk memiliki keunggulan bersaing dengan membuat produk 

yang dapat memenuhi kebutuhan dan kepuasan pelanggan. Jika perusahaan mampu 

unggul dalam persaingan di pasar, maka perusahaan juga akan mampu meningkatkan 

laba. Upaya yang dapat dilakukan oleh perusahaan untuk meningkatkan labanya 

adalah dengan menghasilkan produk yang memiliki kualitas terbaik sesuai standar 

yang memenuhi harapan pelanggan dan mendistribusikan produknya tepat waktu. 

Jika perusahaan tidak memenuhi kriteria yang diharapkan oleh pelanggan tersebut 

dan tidak memiliki aktivitas penjualan yang tepat, maka perusahaan dapat kehilangan 

peluang untuk meningkatkan penjualan dan mendapatkan laba yang lebih tinggi. 

Saat ini pasar furniture tumbuh pesat khususnya di Indonesia, bukan 

saja pengusaha lokal yang memasarkan produknya tetapi juga pengusaha dari 

mancanegara seperti Jepang dan Swedia turut memasarkan produknya di Indonesia. 

Dengan meningkatnya persaingan seperti ini, perusahaan yang bergerak di bidang 

manufaktur furniture dituntut untuk dapat meningkatkan kualitas produk sehingga 

perusahaan unggul dalam persaingan bisnis yang didukung dengan perencanaan 

aktivitas penjualan yang tepat. Salah satu perencanaan aktivitas penjualan yang 

dirancang yaitu membuat perencanaan distribusi barang ke pelanggan tepat waktu. 

Namun, perencanaan aktivitas penjualan yang telah dirancang oleh 

perusahaan seringkali tidak sejalan dengan penerapannya. Umumnya, terdapat 

kendala yang seringkali dihadapi oleh perusahaan yang bergerak di bidang 

manufaktur furniture yaitu ketersediaan barang yang tidak mencukupi pesanan 

pelanggan, distribusi penjualan yang terhambat kepada pelanggan, dan tingkat 

penjualan yang tidak memenuhi target. Kendala tersebut dapat menimbulkan 

tambahan biaya yaitu berupa penambahan biaya lembur karyawan untuk melakukan 

produksi tambahan, biaya pengiriman dan jasa kurir yang bertambah karena 

perusahaan harus mengirimkan kembali sisa barang yang belum terkirim yang 

dikarenakan jumlah pesanan tidak dapat terpenuhi langsung, serta opportunity cost 
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berupa pendapatan bunga bank yang hilang dari biaya investasi persediaan yang 

ditunda pengirimannya dan dibatalkan pemesanannya sehingga pembayaran yang 

diterima perusahaan lebih lama dari yang seharusnya. Karena adanya penambahan 

biaya-biaya ini perusahaan mendapatkan dampak yaitu terjadinya penurunan laba 

perusahaan. Selain itu, perusahaan dituntut untuk menekankan aspek efektivitas, 

efisiensi, dan ekonomis dalam proses kegiatan penjualannya. Usaha yang dapat 

dilakukan agar aktivitas penjualan efektif, efisien, dan ekonomis adalah melakukan 

pengendalian terhadap kualitas produk, proses distribusi produk, dan aktivitas 

penjualan itu sendiri. 

Sebagai salah satu perusahaan manufaktur terbesar yang bergerak di 

bidang furniture, PT Chitose Internasional Tbk telah menjadi merek terkemuka di 

Indonesia dan 34 negara tujuan ekspornya. Untuk dapat menempatkan produk lebih 

dekat lagi dengan pelanggan, PT Chitose Internasional Tbk menghadapi tantangan 

penjualan yaitu dengan mengembangkan jaringan pemasaran dan distribusi yang 

sudah ada, bekerjasama dengan retailer modern dan supermarket, menjalani direct 

selling (business to customer) serta penjualan online.1 Direct selling PT Chitose 

Internasional Tbk dilakukan melalui kerjasama dalam proyek besar seperti kerjasama 

dengan AEON Mall dan Astra. Sedangkan penjualan secara online dilakukan dengan 

pemesanan langsung melalui website resmi PT Chitose Internasional Tbk dan 

melalui toko online MatahariMall. 

PT Chitose Internasional Tbk dalam menjalankan aktivitas 

penjualannya menghadapi masalah yaitu sering terjadinya keterlambatan pengiriman 

barang dari divisi penjualan ke pelanggan yang melebihi batas waktu pengiriman 

yang dijanjikan. Beberapa pelanggan juga pernah membatalkan pesanan karena 

perusahaan tidak dapat memenuhi jumlah barang pada pesanan yang telah disepakati 

sebelumnya. Akibatnya terdapat biaya tambahan yang timbul karena keterlambatan 

pengiriman kepada pelanggan yaitu berupa penambahan biaya untuk membayar gaji 

lembur karyawan yang mengerjakan produksi tambahan dan biaya pengiriman dan 

jasa kurir yang bertambah karena perusahaan harus mengirimkan kembali sisa 

barang yang belum terkirim yang dikarenakan jumlah pesanan tidak dapat terpenuhi 

langsung. Perusahaan juga mengalami “kerugian” karena adanya penundaan 

pengiriman barang dan pembatalan pesanan dari pelanggan sehingga timbul 

1 PT Chitose Internasional Tbk, “Melayani Pelanggan Untuk Menjangkau Dunia”, diakses 

dari https://www.chitose-indonesia.com/tentang-kami/ 

https://www.chitose-indonesia.com/tentang-kami/
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opportunity cost berupa pendapatan bunga bank yang hilang dari biaya investasi 

persediaan yang ditunda pengirimannya dan dibatalkan pemesanannya sehingga 

pembayaran yang diterima perusahaan lebih lama dari yang seharusnya. 

Untuk mengatasi keterlambatan pengiriman barang ke pelanggan dan 

mengatasi pembatalan pesanan dari pelanggan yang dihadapi oleh perusahaan 

tersebut, dibutuhkan suatu pemeriksaan operasional terkait aktivitas penjualan untuk 

mengetahui penyebab terjadinya masalah. Dengan demikian, peneliti dapat 

memberikan rekomendasi yang dapat diterapkan oleh perusahaan untuk 

meningkatkan efisiensi, efektivitas, dan ekonomis aktivitas penjualan untuk 

mengurangi tingkat keterlambatan distribusi pada pelanggan. 

1.2. Rumusan Masalah Penelitian 

Berdasarkan uraian masalah yang telah dikemukakan dalam latar 

belakang penelitian, berikut merupakan rumusan masalah yang dibahas pada 

aktivitas penjualan dalam penelitian ini: 

1. Bagaimana kebijakan dan prosedur aktivitas penjualan yang dilakukan PT 

Chitose Internasional Tbk selama ini? 

2. Apa saja faktor-faktor yang menyebabkan distribusi barang kepada pelanggan 

PT Chitose Internasional Tbk terlambat? 

3. Berapa besar biaya tambahan yang timbul dan opportunity cost akibat distribusi 

barang kepada pelanggan PT Chitose Internasional Tbk terlambat? 

4. Bagaimana peranan pemeriksaan operasional terhadap aktivitas penjualan untuk 

mengurangi tingkat keterlambatan distribusi pada pelanggan di PT Chitose 

Internasional Tbk? 

1.3. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan di atas, berikut 

merupakan tujuan yang ingin dicapai peneliti dari pemeriksaan operasional atas 

aktivitas operasi penjualan di perusahaan: 

1. Mengetahui kebijakan dan prosedur aktivitas penjualan yang dilakukan PT 

Chitose Internasional Tbk selama ini. 

2. Mengetahui faktor-faktor yang menyebabkan distribusi barang kepada 

pelanggan PT Chitose Internasional Tbk terlambat. 
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3. Menganalisis besar biaya tambahan yang timbul dan opportunity cost akibat 

distribusi barang kepada pelanggan PT Chitose Internasional Tbk terlambat. 

4. Mengetahui peranan pemeriksaan operasional terhadap aktivitas penjualan untuk 

mengurangi tingkat keterlambatan distribusi pada pelanggan di PT Chitose 

Internasional Tbk. 

1.4. Kegunaan Penelitian 

Peneliti berharap penelitian yang dilakukan dapat memberikan 

manfaat untuk berbagai pihak yang terkait dalam penelitian ini. Berikut merupakan 

kegunaan penelitian bagi beberapa pihak, yaitu: 

1. Bagi perusahaan 

Melalui penelitian yang dilakukan oleh peneliti, diharapkan 

perusahaan dapat mengetahui akar masalah yang menjadi penyebab ketersediaan 

barang yang tidak mencukupi pesanan pelanggan, distribusi penjualan yang 

terhambat kepada pelanggan, dan tingkat penjualan yang tidak memenuhi target 

dalam beberapa periode terakhir ini. Juga diharapkan perusahaan mengetahui 

dampak dari permasalahan tersebut serta mampu menyelesaikan permasalahan 

tersebut melalui rekomendasi yang ditawarkan oleh peneliti. 

2. Bagi pembaca 

Harapan peneliti bagi para pembaca yaitu hasil penelitian ini dapat 

menjadi sarana untuk belajar mengenai pemeriksaan operasional terhadap 

aktivitas penjualan khususnya untuk masalah keterlambatan distribusi produk 

kepada pelanggan, serta penelitian ini dapat dijadikan sebagai sumber literatur 

bagi pembaca yang akan melakukan studi dalam bidang yang sama. 

3. Bagi peneliti 

Penelitian ini dapat menjadi salah satu kesempatan bagi peneliti untuk 

dapat terjun langsung ke dunia nyata untuk menyelesaikan permasalahan praktis 

dan mengaplikasikan seluruh ilmu yang telah dipelajari selama masa 

perkuliahan. Selain itu, penelitian ini dapat menambah wawasan bagi peneliti 

khususnya dalam 

bidang pemeriksaan operasional terhadap aktivitas penjualan. 
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1.5. Kerangka Pemikiran 

Semakin kompetitif lingkungan bisnis saat ini, semakin diperlukannya 

kemampuan untuk unggul dalam persaingan dalam sebuah perusahaan. Menurut 

Frinces (2011) yang dikutip oleh Sunyoto (2015:8), terdapat beberapa aspek yang 

perlu diperhatikan oleh perusahaan untuk dapat memiliki keunggulan kompetitif, 

diantaranya yaitu perusahaan harus melakukan pengiriman yang tepat waktu. Aspek 

tersebut berkaitan dengan usaha perusahaan untuk menentukan strategi penjualan 

yang tepat. 

Kegiatan penjualan merupakan hal penting untuk mempertahankan 

dan mengembangkan keuntungan perusahaan. Menurut Romney dan Steinbart 

(2015:413), aktivitas penjualan merupakan kesatuan aktivitas bisnis dan berkaitan 

dengan pengelolaan informasi kegiatan operasi yang menyediakan produk dan jasa 

untuk pelanggan dan memperoleh pembayaran atas penjualan tersebut. Aktivitas 

penjualan memiliki empat aktivitas utama yaitu aktivitas pesanan penjualan, 

pengiriman barang, penagihan penjualan, dan penerimaan kas. Perusahaan harus 

memperhatikan faktor-faktor tersebut sehingga dapat unggul dalam bersaing terkait 

dengan aktivitas penjualan dengan cara melakukan pengiriman yang tepat waktu.  

Jika terjadi keterlambatan distribusi barang pada pelanggan, maka 

timbul biaya-biaya tambahan seperti biaya untuk membayar gaji lembur karyawan 

yang mengerjakan produksi tambahan, biaya pengiriman dan jasa kurir yang 

bertambah karena perusahaan harus mengirimkan kembali sisa barang yang belum 

terkirim yang dikarenakan kuantitas pesanan tidak dapat terpenuhi langsung, dan 

timbulnya opportunity cost berupa pendapatan bunga bank yang hilang dari biaya 

investasi persediaan yang ditunda pengirimannya dan dibatalkan pemesanannya 

sehingga pembayaran yang diterima perusahaan lebih lama dari yang seharusnya. 

Untuk mendapatkan informasi biaya-biaya tersebut, perlu dilakukan analisis dan 

perbandingan antara jumlah produksi barang dengan jumlah pesanan pelanggan 

untuk mencari tingkat ketersediaan barang yang memadai, dan membandingkan 

waktu pengiriman yang dijanjikan dengan waktu pengiriman yang sebenarnya untuk 

mencari tingkat keterlambatan distribusi kepada pelanggan. Hasil analisis tersebut 

digunakan untuk menghitung berapa besar pemborosan yang terjadi di perusahaan 

akibat distribusi barang kepada pelanggan terlambat.  
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Menurut Reider (2002:2), pemeriksaan operasional didefinisikan 

sebagai proses untuk menganalisis kegiatan operasi dan aktivitas intern perusahaan 

untuk mengidentifikasi kelemahan-kelemahan yang terjadi pada area yang perlu 

diperbaiki. Proses pemeriksaan operasional dimulai dengan menganalisis dan 

mengidentifikasi area yang bermasalah, menentukan penyebab dan dampak dari 

masalah tersebut, kemudian memberikan rekomendasi yang dapat diterapkan oleh 

perusahaan untuk memperbaiki area yang bermasalah tersebut. Area yang 

bermasalah merupakan area operasi yang berjalan tidak efektif dan efisien. 

Suatu perusahaan dikatakan efektif, menurut Reider (2002:22) yaitu 

apabila aktivitas-aktivitas perusahaan yang dilakukan berhasil mencapai tujuan yang 

diharapkan dan sesuai dengan standar yang ditetapkan. Perusahaan dikatakan efektif 

dalam aktivitas penjualan apabila perusahaan dapat mencapai target penjualan yang 

telah ditetapkan dan melakukan pengiriman yang tepat waktu kepada pelanggan. 

Sedangkan perusahaan dikatakan efisien, menurut Reider (2002:21) yaitu apabila 

metode yang digunakan perusahaan dalam menggunakan sumber daya sudah 

optimal. Optimal yang dimaksudkan adalah menggunakan sumber daya dengan biaya 

yang rendah tetapi dapat menciptakan hasil yang maksimal. Efisiensi dalam aktivitas 

penjualan tercapai apabila biaya penjualan aktual tidak melebihi biaya penjualan 

yang telah ditetapkan sebelumnya oleh perusahaan pada level penjualan tertentu. 

Untuk menemukan area yang bermasalah di perusahaan, terdapat lima 

tahap dalam pemeriksaan operasional. Menurut Reider (2002:38) tahap tersebut 

adalah planning phase, work programs phase, field work phase, development of 

findings and recommendations phase, dan reporting phase. Menurut Reider 

(2002:38), pada tahap pertama yaitu tahap perencanaan (planning phase), peneliti 

mengumpulkan data operasi perusahaan dengan cara melakukan wawancara dan 

observasi. Data yang terkumpul ini membantu peneliti pada tahap awal penelitian 

untuk menentukan critical area atau critical problem. 

Tahap kedua yaitu tahap program kerja (work programs phase). 

Menurut Reider (2002:38) tahap ini adalah tahap peneliti menyusun langkah-langkah 

kerja pemeriksaan yang sistematis berdasarkan critical area atau critical problem 

yang sudah ditetapkan pada tahap pertama. Pada tahap kedua ini peneliti menyusun 

langkah kerja yang menjadi dasar dalam melakukan pemeriksaan lapangan. 
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Menurut Reider (2002:38), tahap ketiga adalah tahap pemeriksaan 

lapangan (field work) di mana peneliti melaksanakan semua program kerja yang telah 

disusun untuk memperoleh informasi yang lebih lengkap dan menganalisis lebih 

lanjut tentang bagaimana efektivitas dan efisiensi kegiatan operasi perusahaan dan 

pengendalian yang diterapkan. 

Tahap keempat adalah tahap pengembangan temuan dan rekomendasi 

(development of findings and recommendations phase). Menurut Reider (2002:38), 

pada tahap ini peneliti mengembangkan temuan-temuan yang telah diperoleh pada 

tahap pemeriksaan lapangan. Hasil dari temuan tersebut membantu peneliti untuk 

menyusun rekomendasi perbaikan yang diberikan kepada perusahaan. Beberapa 

atribut pendukung pada tahap ini yaitu dikelompokkan berdasarkan kondisi, kriteria, 

dampak, penyebab dan rekomendasi. Rekomendasi yang diberikan harus dapat 

diterapkan oleh perusahaan agar proses pemasaran dan penjualan dapat berjalan 

secara efektif dan efisien. 

Tahap terakhir adalah tahap pelaporan (reporting phase). Menurut 

Reider (2002:38), peneliti menyusun laporan hasil pemeriksaan yang bermanfaat 

bagi perusahaan dan juga sebagai panduan agar perusahaan dapat mengurangi tingkat 

ketersediaan barang yang tidak mencukupi pesanan pelanggan, distribusi penjualan 

yang terhambat kepada pelanggan, dan penjualan yang tidak memenuhi target. 

Dengan adanya pemeriksaan operasional pada aktivitas penjualan, perusahaan 

diharapakan dapat mengurangi tingkat keterlambatan distribusi pada pelanggan. 

  




