
 
 

 
  



 

  



.



 

 

 



 

ABSTRAK 

 

Saat ini persaingan bisnis berkembang semakin pesat, tak terkecuali untuk sektor industri 

makanan dan minuman. Maka dari itu, perusahaan dituntut untuk melakukan inovasi terus 

menerus agar tidak tersingkir dari dunia bisnis. Salah satu aktivitas yang penting dalam 

perusahaan yaitu aktivitas penjualan, dimana keberhasilan dalam aktivitas penjualan 

menunjukkan keberhasilan bagi perusahaan dengan cara mencapai target penjualan dan 

mengoptimalkan biaya. Oleh karena itu, perusahaan perlu memperhatikan aktivitas penjualan 

agar berjalan dengan efektif dan efisien serta mencapai laba yang optimal.  

Perusahaan sudah memiliki kebijakan dan prosedur yang jelas terkait 

aktivitas penjualan, namun target penjualan yang sudah ditetapkan tidak pernah tercapai. 

Maka dari itu, untuk menilai aktivitas penjualan dan mengetahui permasalahan yang ada 

diperlukan pemeriksaan operasional, dimana diketahui bahwa perusahaan belum pernah 

melakukan pemeriksaan operasional sebelumnya. Dalam melakukan pemeriksaan 

operasional dirumuskan masalah mengenai prosedur, kelemahan, dan dampak terkait 

aktivitas penjualan serta manfaat dilakukan pemeriksaan operasional. Data dikumpulkan 

melalui studi literatur dan studi lapangan serta diolah meggunakan teknik analisis data 

kualitatif dengan metode deskriptif.  

Hasil dari penelitian yang dilakukan adalah prosedur terkait aktivitas 

penjualan yang dilakukan oleh bagian penjualan dan pemilik Toko Roti Dewi belum efisien. 

Ditemukan empat kelemahan terkait aktivitas penjualan yaitu kurangnya persediaan saat 

menjelang Hari Raya seperti Hari Raya Idul Fitri, Hari Natal, libur sekolah, dan Tahun Baru, 

kurang melakukan promosi, packaging yang kurang menarik, dan target penjualan dan beban 

anggaran beban perusahaan yang sama tiap bulannya. Dampak dari keempat kelemahan 

tersebut yaitu kehilangan customer, target penjualan tidak tercapai, customer tidak 

bertambah, dan perusahaan tidak dapat memperoleh laba perusahaan yang maksimal. 

Manfaat  dari pemeriksaan operasional terkait aktivitas penjualan yaitu perusahaan dapat 

mengetahui kelemahan-kelemahan yang terjadi,  sehingga dapat diberikan rekomendasi 

untuk perbaikan terkait aktivitas penjualan. Rekomendasi tersebut diharapkan dapat 

meningkatkan tercapainya target penjualan dan bertambahnya customer baru yang akan 

dijalankan kedepannya.  

 

Berdasarkan hasil dari pemeriksaan operasional yang telah dilakukan maka 

dapat diketahui saran yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk mengatasi kelemahan 

tersebut. Perusahaan harus membuat kebijakan pemesanan saat menjelang Hari Raya dan 

libur sekolah seperti Hari Raya Idul Fitri, Hari Natal, libur sekolah, dan Tahun Baru dengan 

mewajibkan customer pesan H-3, menambah sales marketing, mengganti packaging untuk 

produk menjadi plastik zip dan plastik putih untuk pembelian di toko menjadi paper bag, dan 

pemilik memiliki dasar untuk menetapkan target penjualan. 

 

Kata kunci: pemeriksaan operasional, penjualan, efektif, efisien 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

ABSTRACT 

 

Nowadays, business competition is increasing rapidly, it also applies to the food and 

beverages sector. Therefore, company must create continuous inovation, so that they won't 

be eliminated from business world. One of the important activities in the company is sales, 

where success in sales activities shows success for the company by achieving sales targets 

and optimizing costs.  Therefore, companies need to pay attention to sales activities in order 

to run effectively and efficiently and achieve optimal profits. 

The company already has clear policies and procedures related to sales 

activities, but the sales target that has been set has never been reached.  Therefore, to assess 

sales activities and find out the problems that need operational review, which is known that 

the company has never conducted an operational review before. While performing an 

operational review, identified problems are formulated regarding procedures, weaknesses, 

and the impact of sales activities, and also the benefits of operational review. Data was 

collected through literature and field studies and after that, the data is processed using 

qualitative data analysis techniques with descriptive methods. 

The results of the conducted research are procedures related sales activity 

at Dewi Bakery is not efficient yet. There were four weaknesses related to sales activity, lack 

of inventory on the eve of holidays such as Eid al-Fitr, Christmas, school holidays, and New 

Year, less promotion, less attractive packaging, and the same sales target every month.  The 

impact of the four weaknesses is loss of customers, sales targets are not achieved, customers 

will not increase, and the company cannot obtain maximum company profit. The benefit of 

the operational review on sales activity is to find out the weaknesses, so recommendations 

can be given for sales activity improvement. The recommendations for improvement are 

expected to  increase the achievement of sales targets and increase new customers. 

Based on the results of the operational review that have been done, there are 

suggestions that can be used by the company to overcome these weaknesses. Companies 

must make a booking policy before the holidays such as  Eid al-Fitr, Christmas, school 

holidays and New Year by requiring customers to order H-3, recruit sales marketing, 

replace product package into zip, white plastic bag for in-store purchases into paper bags, 

and the owner has a basis for setting sales targets.  

Keywords: operational review, sales, effective, efficient 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

 

1.1. Latar Belakang Penelitian 

Di era perekonomian yang terus berkembang semakin pesat, setiap perusahaan 

dituntut untuk inovasi terus menerus dikarenakan oleh persaingan yang ketat antara 

pemasok lingkup persaingan yang baru maupun kompetitor lama yang terus 

mengembangkan keuntungan kompetitifnya. Banyak perusahaan yang sudah berdiri 

selama puluhan tahun dan mampu bertahan dalam persaingan, namun tidak sedikit 

perusahaan yang mengalami kegagalan yang dikarenakan perusahaan tidak mampu 

mengantisipasi berbagai macam perubahan yang terjadi pada masa sekarang dan 

perusahaan belum mampu menjalankan kegiatan operasional secara konsisten. Selain 

itu, sebagian juga berpendapat bahwa kegagalan tersebut disebabkan oleh keadaan 

ekonomi di Indonesia yang belum stabil, persaingan usaha yang semakin keras dan 

perkembangan teknologi yang semakin pesat. Fleksibilitas yang selaras dengan 

perkembangan zaman dibutuhkan untuk mendapatkan suatu nilai keuntungan yang 

lebih diantara persaingan yang ketat tersebut, dan untuk mencapainya dibutuhkan 

kecakapan pengelola dalam mengambil keputusan dan mengatur usahanya. 

Saat ini persaingan bisnis meningkat sangat pesat, tak terkecuali untuk 

sektor industri makanan dan minuman. Kementerian perindustrian mencatat 

sepanjang tahun 2018, industri makanan dan minuman mampu tumbuh sebesar 7,91 

persen atau melampaui pertumbuhan ekonomi nasional di angka 5,17 persen. Untuk 

dapat bersaing dan bertahan di industri ini tentunya diperlukan strategi manajemen 

yang efektif dan efisien. Maksud dari efektif dan efisien adalah pengelola usaha 

dapat memaksimalkan pemanfaatan sumber daya yang ada dalam mencapai tujuan 

usahanya. Dengan penerapan metode tersebut, manajemen dapat dioptimalkan dari 

segi operasionalnya, terutama pada penjualannya.  

Untuk memperoleh hasil penjualan yang signifikan, suatu perusahaan 

harus menetapkan target dan dapat melakukan riset konsumen. Selain itu, perusahaan 

juga harus melakukan analisis terhadap efisiensi dan efektivitas pada aktivitas 
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penjualan perusahaan. Kemudian strategi dapat dibuat sesuai dengan akar 

permasalahan yang ada dan dibentuk dalam sebuah action plan. Realisasi 

perencanaan yang matang memperhatikan parameter waktu, tempat, dan kegiatan 

yang spesifik. Barulah setelah melakukan implementasi kegiatan penjualan 

berdasarkan rencana tersebut, perluasan daerah penjualan dapat dilaksanakan. Maka 

dari itu, untuk mencapai penjualan yang maksimal dan meluas, dibutuhkan tenaga 

kerja spesialis dibidang marketing and sales.  

 Toko Roti Dewi merupakan toko yang menjual berbagai macam roti 

kering dan roti basah. Dengan konsep yang berbeda, toko kue ini menjual berbagai 

macam roti kering zaman dahulu dan juga roti basah dimana toko kue lain tidak 

menjualnya. Ini adalah value utama yang ditawarkan Toko Roti Dewi untuk menarik 

para pecinta makanan bernuansa lama agar menjadi pelanggan loyal. Dengan adanya 

competitive advantage tersebut merupakan salah satu peluang yang dapat 

dimanfaatkan untuk meningkatkan penjualan. 

Semenjak Toko Roti Dewi didirikan, respon balik dari pasar setempat 

cukup bagus dalam aspek produk, yang menyebabkan usaha tersebut bisa bertahan 

dalam kurun waktu dekade. Namun seiring berjalannya waktu, dengan standar 

kualitas produk yang masih sama, jumlah pengunjung justru tak kunjung meningkat 

dan tidak terjadi retention yang diharapkan. Selain dikarenakan dinamika pasar yang 

telah berganti dimana minat berkurang terhadap rasa yang cukup old-fashioned dan 

pemilik yang sudah berganti tangan ke generasi selanjutnya, muncul juga 

kompetitor-kompetitor baru yang dapat menangkap pembagian pasar yang jauh lebih 

besar sehingga nama Toko Roti Dewi tertimbun. Dibutuhkan sebuah cara untuk 

mendapatkan kepercayaan pelanggan kembali dan mengembalikan posisi Toko Roti 

Dewi dalam pasar.  

Perusahaan tentu menghadapi masalah-masalah yang dapat 

mengambat aktivitas penjualan, dimana dalam hal ini dapat berujung kepada 

berhentinya usaha dari Toko Roti Dewi. Oleh karena itu perlu dilakukan 

pemeriksaan operasional dengan tujuan untuk mengidentifikasi masalah utama yang 

terjadi pada usaha Toko Roti Dewi. Diharapkan setelah itu solusi dapat dibuat untuk 
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menyelesaikan masalah dan memberikan dampak positif terhadap perkembangan 

bisnis di masa mendatang. 

 

1.2.Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang penelitian di atas, dapat diidentifikasikan masalah 

sehubungan dengan peranan audit operasional di bidang penjualan sebagai berikut: 

1. Bagaimana prosedur dan kebijakan terkait aktivitas penjualan di Toko 

Roti Dewi? 

2. Apa saja kelemahan pada aktivitas penjualan yang dilakukan oleh Toko 

Roti Dewi? 

3. Bagaimana dampak dari kelemahan pada aktivitas penjualan yang 

dilakukan oleh Toko Roti Dewi? 

4. Apakah jika dilakukan pemeriksaan operasional dapat membantu Toko 

Roti Dewi untuk meningkatkan efektivitas dan efisiensi pada aktivitas 

penjualan? 

 

1.3. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan perumusan masalah diatas, maka tujuan dilakukannya penelitian  adalah 

sebagai berikut : 

1. Untuk mengetahui prosedur dan kebijakan terkait aktivitas penjualan 

yang dilakukan oleh Toko Roti Dewi.  

2. Untuk menemukan kelemahan dari aktivitas penjualan yang dilakukan 

oleh Toko Roti Dewi. 

3. Untuk mengetahui dampak dari kelemahan dari aktivitas penjualan yang 

dilakukan oleh Toko Roti Dewi. 

4. Untuk menemukan solusi atas masalah yang akan terjadi atau telah 

terjadi, sekaligus memberi saran berkaitan dengan aktivitas penjualan 

agar dapat berjalan dengan efektif dan efisien.  

1.4. Kegunaan Penelitian 



4 
 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, diharapkan dapat memberikan manfaat serta 

sebagai referensi bagi berbagai pihak, antara lain: 

1. Bagi Perusahaan, diharapkan dapat digunakan sebagai masukan yang 

dapat membantu Toko Roti Dewi untuk meningkatkan berbagai fungsi 

yang ada di perusahaan khususnya fungsi penjualan agar dapat mencapai 

laba yang optimal dan mampu bersaing di pasaran. Selain itu diharapkan 

saran dan rekomendasi yang diberikan dapat bermanfaat dalam mencapai 

efektivitas dan efisiensi aktivitas penjualan Roti Dewi.  

2. Bagi pembaca, diharapkan dapat menambah wawasan, pengetahuan, 

pemahaman serta sebagai sumber kepustakaan yang berguna bagi 

pembaca dan dapat dijadikan acuan informasi bidang pemeriksaan 

operasional pada aktivitas penjualan bagi penelitian selanjutnya. 

 

1.5. Kerangka Pemikiran 

Dewasa ini, bidang kuliner merupakan salah satu bidang usaha yang ramai digemari 

oleh masyarakat dan terus mengalami pertumbuhan jika dilihat dari peningkatan 

jumlah pelaku bisnis yang masuk ke bidang kuliner dari waktu ke waktu. Sejalan 

dengan laju perkembangan usaha, pada umumnya para pebisnis berada pada suatu 

keadaan yang mengharuskan mereka untuk mampu bersaing dengan para 

kompetitornya. Persaingan yang semakin ketat ini menuntut perusahaan untuk terus 

melakukan inovasi agar memiliki nilai lebih di mata konsumen. Untuk menciptakan 

keunggulan bersaing, dibangun melalui kualitas dan variasi produk. Kualitas dan 

variasi produk merupakan salah satu yang mempengaruhi minat beli masyarakat. 

Dimana minat beli masyarakat berhubungan selaras dengan meningkatnya penjualan 

suatu perusahaan. Mengingat banyaknya bidang kuliner yang berkembang semakin 

pesat, perusahaan harus mampu menghasilkan produk yang berkualitas serta 

menghasilkan beragam variasi produk.  
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Untuk menghadapi persaingan yang semakin ketat maka dibutuhkan 

strategi pemasaran. Menurut Kotler (2004:81) strategi pemasaran adalah pola pikir 

pemasaran yang akan digunakan untuk mencapai tujuan pemasarannya. Dengan 

melakukan strategi pemasaran yang tepat dalam perusahaan maka volume penjualan 

akan meningkat. Adapun beberapa strategi pemasaran yang dapat diterapkan adalah 

sebagai berikut: 

1. Memanfaatkan social media 

2. Bekerja sama dengan pihak lain 

3. Mendaftarkan lokasi bisnis pada google maps 

4. Memberi program diskon 

5. Mengikuti bazar 

Namun dalam realitanya, untuk melakukan strategi pemasaran di atas 

tidaklah mudah. Seringkali keadaan serta hambatan-hambatan yang ada 

menyebabkan pengendalian pada perusahaan yang masih minum. Hal ini dapat 

berdampak pada aktivitas penjualan yang kurang optimal dan menghambat 

operasional perusahaan. Menurut Reider (2002:25) pemeriksaan operasional adalah 

sebuah pemeriksaan dari kegiatan operasi yang dilakukan oleh pihak manajemen 

untuk mengevaluasi efektivitas, ekonomis dan efisensi dari seluruh kegiatan operasi 

perusahaan. Dari pemeriksaan operasional akan dihasilkan rekomendasi yang dapat 

membantu perusahaan untuk menjamin efektivitas, ekonomis, dan efisensi dalam 

seluruh kegiatan operasi perusahaan. 

Perusahaan yang efektif menurut Reider (2002:22) berarti aktivitas – 

aktivitas yang dilakukan dapat mencapai tujuan perusahaan. Efisien berarti 

perusahaan bisa mencapai tujuannya dengan penggunaan sumber daya yang optimal. 

Sedangkan ekonomis terjadi bila perusahaan bisa memenuhi tanggungjawabnya 

dengan cara yang ekonomis melalui penggunaan sumber dana yang optimal. 

Objek penelitian dalam penelitian ini adalah Toko Roti Dewi. Toko 

Roti Dewi dapat dikatakan efektif apabila target penjualan yang telah direncanakan 

tercapai dan laba dari waktu ke waktu juga meningkat. Toko Roti Dewi dapat 

dikatakan efisien apabila tujuan yang telah direncanakan tercapai dengan 

memanfaatkan bahan baku, sumber daya manusia, sumber daya lain dengan optimal.
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Ada lima tahapan penting yang perlu dilakukan dalam melakukan 

pemeriksaan operasional menurut Reider (2002:39), yaitu: 

1. Tahap Perencanaan (Planning Phase) 

2. Tahap Program Kerja (Work Program Phase) 

3. Tahap Penelitian Lapangan (Field Work Phase) 

4. Tahap Pengembangan Temuan dan Rekomendasi (Development of 

Review Findings and Recommendations Phase) 

5. Tahap Pelaporan (Reporting Phase) 

Melalui pemeriksaan operasional yang dilakukan dengan baik , 

perusahaan dapat memahami dengan baik berkaitan dengan aktivitas penjualan yang 

efektif dan efisien. Selain itu, melalui pemeriksaan operasional yang dilakukan 

diharapkan akan menemukan rekomendasi perbaikan atas permasalahan aktivitas 

penjualan yang terjadi dan dapat meminimalisir risiko – risiko lainnya yang mungkin 

terjadi. 
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Gambar 1.1 

 Bagan Kerangka Pemikiran 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Diolah dari berbagai sumber 

 

 

Dunia kuliner ramai digemari masyarakat dan terus mengalami pertumbuhan 

 

Persaingan bisnis di bidang kuliner menjadi semakin ketat 

 

Perusahaan harus memiliki keunggulan bersaing 

 

Keunggulan bersaing dibangun melalui kualitas produk dan variasi produk 

 

Dibutuhkan strategi pemasaran yang tepat untuk mencapai laba yang optimal 

 

Pemeriksaan operasional terkait dengan aktivitas penjualan perusahaan 

 

Pencegahan serta perbaikan masalah 

 




