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ABSTRAK

Adanya pesanan dari pelanggan yang tidak bisa dipenuhi sesuai jumlah  dan  waktu  yang
ditentukan karena barang yang dipesan menunjukkan peruisahaan memiliki tingkat  service  level
yang  rendah.  Pada  PT.  Sari  Husada,  Tbk  hal  ini  ditunjukkan  oleh  POF   (Purchase   Order
Fulfillment) perusahaan dimana pernah mencapai 87% pada  bulan  Juni  2004,  padahal  selama
2003, 84% pada bulan Januari 2004 dan bahkan 82% pada bulan Juni 2004, padahal  selama  ini
manajemen PT. Sari Husada, Tbk sangat memperhatikan kepuasan pelanggan,  dan  sekarang  ini
sedang berusagha untuk mencapai  target 99% yang baru ditetapkan. Dari perusahaan  diketahui
bahwa masih terjadi errror dalam ramalan yang merupakan perbedaan antara PO dari PT.  Tiga
Raksa  Satria  dengan  target  penjualan  perusahaan  dan  ternyata  untuk  prodk  jadi  terkadang
persediaan yang ada tidak mencukupi sehingga terjadi lost sales.

Untuk membantu  mengatasi  permasalahan  tersebut  diusulkan  metode  peramalan  baru
yang menggunakan analisis tren untuk  menurunkan  error  dalam  peramalan.  Selain  itu  dalam
inventory  ditentukan  jumlah  safety  stock  untuk  mengurangi  lost   sales   yang   terjadi   dalam
perusahaan.

Penggunaan metode peramalan dengan  analisis  tren  diharapkan  lebih  baik  dari  metode
yang sekarang ini dipakai dengan memberikan penurunan error.  Hal  ini  dicapai  dengan  melihat
hasil perbandingan forecast accuracy metode usulan yang lebih baik  dari  metode  yang  sekarang
ini dipakai. Hasil penelitian ini memberikan gambaran dari pemakaian metode  peramalan  dengan
analisis tren diperoleh penurunan error dan dengan penentuan safety  stock  maka  lost  sales  akan
berkurang.
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