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ABSTRAK 

 
Setiap perusahaan pasti menginginkan usaha atau bisnisnya untuk dapat berjalan dengan lancar 

dan memiliki usia yang tidak pendek. Perusahaan membutuhkan laba untuk dapat terus 

menjalankan kegiatan operasi bisnisnya. Aktivitas penjualan merupakan unsur penting bagi 

perusahaan untuk dapat memperoleh laba dan terus menjalankan kegiatan operasinya. Saat ini 

persaingan dunia bisnis berkembang semakin pesat, setiap perusahaan dituntut untuk melakukan 

inovasi secara terus menerus dikarenakan terjadi persaingan yang ketat antara satu perusahaan dan 

perusahaan lain dalam dunia bisnis. Perkembangan dunia teknologi dalam bisnis berkembang 

dengan sangat pesat yang membuat banyak perusahaan dengan metode penjualan konvensional 

beralih dan mencoba untuk melakukan penjualan secara online.  

Untuk memperoleh laba yang optimal, perusahaan harus memastikan prosedur 

dan kebijakan pada perusahaan dijalankan secara efektif. Untuk dapat menilai efektivitas 

penjualan, diperlukan pemeriksaan operasional. Pemeriksaan operasional dilakukan untuk dapat 

mempelajari dan mengevaluasi apakah aktivitas penjualan yang dilakukan oleh perusahaan saat 

ini telah dilakukan secara efektif dan efisien, serta melihat apakah prosedur dan kebijakan 

perusahaan dapat meningkatkan efektivitas penjualan.  

Pada penelitian ini yang menjadi objek penelitian adalah pemeriksaan operasional 

atas aktivitas penjualan untuk menilai efektivitas penjualan pada CV Mandiri Kusuma Wardani. 

CV Mandiri Kusuma Wardani merupakan perusahaan yang bergerak di bidang retail elektronik 

yang telah dikelola secara turun temurun dan saat ini telah dikelola oleh 3 (tiga) generasi. 

Digunakan metode penelitian analisis deskriptif. Metode ini dapat membantu peneliti untuk 

mempelajari perusahaan dan melakukan analisis menggunakan dasar teori yang relevan, yang 

kemudian digunakan sebagai dasar untuk memberikan saran dan rekomendasi bagi manajemen 

perusahaan. 

Pada hasil dari penelitian ini, ditemukan kelemahan pada aktivitas penjualan CV 

Mandiri Kusuma Wardani yaitu tidak ada segregation of duties pada bagian kasir, perusahaan 

tidak efisien dalam mengeluarkan biaya operasionalnya, penetapan harga jual tidak sesuai 

kebijakan yang dimiliki oleh perusahaan, seluruh dokumen pada perusahaan masih menggunakan 

cara manual dan tidak dilakukan penyimpanan dokumen dengan baik, dan pengelolaan sumber 

daya manusia pada perusahaan belum memadai. 

 

Kata kunci: pemeriksaan operasional, aktivitas penjualan, efektif, dan efisien. 



	

ABSTRACT 

 

Every company wants to run a long-run business. Company needs profit to be able to continue its 

operations. Sales activities are an important element for a company to be able to earn profit and 

continue to run its operations. Business competition is growing rapidly that every company are 

required to have a continuous improvement, such as innovation to compete. The development of 

technology in business is growing rapidly that many companies with conventional sales marketing 

are switching its method to online marketing. 

  To obtain optimal profit, companies must ensure its company�s policies and 

procedures are carried out effectively. To be able to assess the effectiveness of sales, an 

operational review is required. Operational review carried out in order to study and evaluate 

whether sales activities has been done effectively and efficiently, as well as to see whether the 

company’s procedures and policies can increase sales effectiveness. 

  The object of this researc is the operational review on sales activity at CV Mandiri 

Kusuma Wardani to assess effectiveness of sales. CV Mandiri Kusuma wardani is a retail 

electronic company that has been managed from generations and has been managed by 3 (three) 

generations. Research method is descriptive analysis. This method can help researchers to study 

and understand the company and carry out an analysis using a relevant theoretical basis to 

provide advice and recommendations for the management of the company. 

  The result of this study is it was found that there were weaknesses in sales 

activities of CV Mandiri Kusuma Wardani, there is no segregation of duties on cashier, the 

company is not efficient in its operational costs, the selling price is not in accordance with 

company�s policy, all the documents is using manual methods and do not have a proper 

document storage, and inadequate management of human resources. 

 

Key words: operational review, sales activity, effective, and efficient.
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BAB 1 
PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang 
Setiap perusahaan pasti menginginkan usaha atau bisnisnya untuk dapat berjalan dengan 

lancar dan memiliki usia yang tidak pendek. Dalam memastikan keberlangsungan hidup 

usaha, perusahaan akan melakukan strategi maupun kebijakan yang dapat menunjang 

keberlangsungan hidup usahanya. Saat ini persaingan dunia bisnis berkembang semakin 

pesat, setiap perusahaan dituntut untuk melakukan inovasi secara terus menerus 

dikarenakan terjadi persaingan yang ketat antara satu perusahaan dan perusahaan lain 

dalam dunia bisnis. Setiap perusahaan akan memiliki strategi dan kebijakan yang berbeda-

beda. Perkembangan dunia teknologi dalam bisnis berkembang dengan sangat pesat yang 

membuat banyak perusahaan beralih dan mencoba untuk melakukan penjualan secara 

online. Penjualan secara online yaitu aktivitas penjualan yang dilakukan dengan 

memanfaatkan teknologi dan media internet yang saat ini umum digunakan. 

  Saat ini persaingan dunia bisnis berkembang semakin pesat, meskipun 

diketahui saat ini Indonesia dan dunia tengah dilanda wabah COVID-19. Dilansir dalam 

situs berita kontan.co.id (2020) penjualan online selama Januari sampai dengan April 

2020 melonjak tajam sebesar 480%. Salah satu jenis barang yang mengalami kenaikan 

penjualan yaitu perlengkapan rumah tangga seperti elektronik rumah tangga, alat masak, 

dan lain sebagainya. Kemudian dilansir dalam situs berita kompas.com (2020) diketahui 

Beko yaitu produsen peralatan rumah tangga asal Eropa melaporkan peningkatan 

penjualan produk nya di Indonesia sebesar 3 (tiga) kali lipat. Permintaan masyarakat akan 

peralatan rumah tangga kian meningkat dikarenakan wabah Covid-19 ini yang 

mewajibkan masyarakat untuk diam di rumah dan melakukan hampir seluruh aktivitasnya 

di dalam rumah. Seiring meningkatnya permintaan akan peralatan rumah tangga, 

kebutuhan akan barang rumah tangga seperti elektronik rumah tangga kian meningkat. 

CV Mandiri Kusuma Wardani merupakan perusahaan yang menjual alat elektronik rumah 

tangga dan listrik yang memiliki 3 (tiga) toko elektronik yang berlokasi di Bandung. 

Seiring meningkatnya permintaan akan peralatan elektronik rumah tangga, CV Mandiri 
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Kusuma Wardani sebagai perusahaan yang menjual alat elektronik rumah tangga dan 

listrik tentu saja mengharapkan suatu kenaikan keuntungan atau laba dari penjualannya. 

Diketahui sejak awal pandemi Covid-19, CV Mandiri Kusuma Wardani pada awal 

mulanya merupakan perusahaan retail elektronik dengan metode konvensional saat ini 

mulai beralih dan mencoba untuk melakukan penjualan secara online. Sejak pandemi 

Covid-19 terjadi, diketahui masyarakat enggan untuk pergi keluar dari rumah dan lebih 

menyukai untuk berbelanja secara online dikarenakan tidak perlu melakukan interaksi 

secara langsung dengan orang lain, seperti pergi ke toko untuk berbelanja. Oleh karena 

hal tersebut, CV Mandiri Kusuma Wardani mencoba untuk menggunakan media online 

dan melakukan penjualan secara online untuk memastikan laba dari penjualan perusahaan 

tidak mengalami penurunan dikarenakan dampak dari pandemi ini. 

Perusahaan pada dasarnya membutuhkan laba untuk dapat menjalankan 

kegiatan operasi bisnisnya. Maka dari itu, aktivitas penjualan merupakan unsur penting 

bagi perusahaan untuk dapat memperoleh laba dan terus menjalankan kegiatan 

operasinya. Untuk memperoleh laba yang optimal, perusahaan harus memastikan 

prosedur dan kebijakan pada perusahaan dijalankan secara efektif. Selain itu, perusahaan 

juga harus memastikan seluruh perhitungan seperti laba, biaya, dan pembuatan laporan 

keuangan dilakukan dengan benar untuk mendapatkan laba yang optimal sehingga 

penjualan dapat dinilai efektif. Seringkali perusahaan mengalami kesulitan dan kesalahan 

dalam menghitung laba, biaya dan pembuatan laporan keuangan yang membuat 

perusahaan seringkali tidak sadar telah mengeluarkan biaya yang terlalu banyak dan 

mengakibatkan perusahaan tidak dapat melakukan penghematan biaya. Hal ini dapat 

membuat biaya perusahaan menjadi tidak efisien dan dapat mengakibatkan perusahaan 

tidak dapat bertahan hidup dalam jangka panjang. 

Perusahaan harus mampu untuk mengelola aktivitas penjualan dengan 

efektif dan efisien dalam perencanaan maupun secara pelaksanannya. Efektivitas yang 

dimaksud yaitu bagaimana organisasi mencapai hasil berdasarkan tujuan, sasaran, atau 

kriteria lainnya yang telah ditetapkan. Efisiensi yang dimaksud yaitu penggunaan metode 

yang tepat dalam perhitungan, mempunyai pertimbangan yang baik, dan aktivitas 

penjualan berjalan sesuai dengan prosedur dan kebijakan yang baik dan sesuai dengan 



 3 

perusahaan. Perusahaan harus memastikan keseluruhan aktivitas penjualan dapat 

dilaksanakan secara efektif dan efisien, sehingga perusahaan dapat terhindar dari risiko-

risiko seperti penurunan laba, kecurangan yang dilakukan oleh karyawan, kesalahan yang 

dilakukan secara sengaja maupun tidak sengaja (human eror), dan risiko lainnya yang 

dapat memberikan dampak negatif bagi perusahaan.  

Pemeriksaan operasional dilakukan untuk dapat mempelajari dan 

mengevaluasi apakah aktivitas penjualan yang dilakukan oleh perusahaan saat ini telah 

dilakukan secara efektif dan efisien, serta melihat apakah prosedur dan kebijakan 

perusahaan dapat meningkatkan efektivitas penjualan. Dengan melakukan pemeriksaan 

operasional maka akan diketahui kelemahan dan kelebihan dari aktivitas penjualan yang 

dilakukan oleh perusahaan. Setelah dilakukan pemeriksaan operasional, akan didapatkan 

hasil berupa rekomendasi yang sesuai dengan permasalahan yang terjadi pada aktivitas 

penjualan perusahaan yang diharapkan dapat membantu manajemen CV Mandiri Kusuma 

Wardani untuk dapat meningkatkan efektivitas pada aktivitas penjualan. 

 

1.2. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan sebelumnya, maka rumusan masalah 

yang dibahas dalam penelitian ini adalah: 

1. Bagaimana kebijakan dan prosedur terkait aktivitas penjualan yang dilakukan 

oleh CV Mandiri Kusuma Wardani? 

2. Apa saja kelemahan pada aktivitas penjualan yang dilakukan oleh CV Mandiri 

Kusuma Wardani? 

3. Apa dampak dari kelemahan yang ditemukan pada aktivitas penjualan yang 

dilakukan oleh CV Mandiri Kusuma Wardani? 

4. Bagaimana peran pemeriksaan operasional dalam membantu perusahaan untuk 

dapat meningkatkan efektivitas penjualan? 
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1.3. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan sebelumnya, tujuan penelitian ini 

bertujuan untuk: 

1. Mengetahui kebijakan dan prosedur terkait aktivitas penjualan pada CV 

Mandiri Kusuma Wardani sudah dirancang dan diimplementasikan dengan 

baik dan efektif. 

2. Mengetahui kelemahan-kelemahan dari kebijakan dan prosedur terkait 

aktivitas penjualan yang diterapkan pada CV Mandiri Kusuma Wardani. 

3. Mengetahui dampak dari kelemahan-kelemahan yang ditemukan pada 

aktivitas penjualan yang dilakukan oleh CV Mandiri Kusuma Wardani. 

4. Menemukan solusi atas masalah yang terjadi pada perusahaan dan 

memberikan rekomendasi yang sesusai dengan masalah yang terjadi untuk 

dapat membantu meningkatkan efektivitas pada aktivitas penjualan CV 

Mandiri Kusuma Wardani. 

 

1.4. Kegunaan Penelitian 
Penelitian ini pada akhirnya diharapkan dapat memberikan banyak manfaat bagi berbagai 

pihak, yaitu: 

1. Perusahaan 

Diharapkan dengan dilakukannya penelitian ini, diharapkan dapat membantu 

CV Mandiri Kusuma Wardani untuk dapat menemukan kelemahan-kelemahan 

yang terjadi pada aktivitas penjualannya, kemudian memberikan rekomendasi 

dan saran yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk dapat memperbaiki 

kelemahan-kelemahan yang terdapat pada aktivitas penjualannya. Selain itu, 

saran dan rekomendasi yang diberikan diharapkan dapat membantu 

meningkatkan efektivitas pada aktivitas penjualan CV Mandiri Kusuma 

Wardani. 

 

2. Pembaca 
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Diharapkan dapat memberikan pengetahuan bagi para pembaca mengenai 

aktivitas penjualan pada bisnis retail alat elektronik. Selain itu, diharapkan 

dapat memberikan pengetahuan mengenai pemeriksaan operasional pada 

perusahaan terkait untuk dapat menjalankan usahanya dengan efektif. 

 

1.5. Kerangka Pemikiran 
Saat ini persaingan dunia bisnis berkembang semakin pesat, meskipun diketahui saat ini 

Indonesia dan dunia tengah dilanda wabah COVID-19. Dilansir dalam situs berita 

kontan.co.id (2020) penjualan online selama Januari sampai dengan April 2020 melonjak 

tajam sebesar 480%. Salah satu jenis barang yang mengalami kenaikan penjualan yaitu 

perlengkapan rumah tangga seperti elektronik rumah tangga, alat masak, dan lain 

sebagainya. Kemudian dilansir dalam situs berita (kompas.com, 2020) diketahui Beko 

yaitu produsen peralatan rumah tangga asal Eropa melaporkan peningkatan penjualan 

produk nya di Indonesia sebesar 3 (tiga) kali lipat. Permintaan masyarakat akan peralatan 

rumah tangga kian meningkat dikarenakan wabah Covid-19 ini membuat orang-orang 

untuk diam di rumah dan melakukan hampir seluruh aktivitasnya di dalam rumah. Seiring 

meningkatnya permintaan akan peralatan rumah tangga, kebutuhan akan barang rumah 

tangga seperti elektronik rumah tangga kian meningkat.  

Secara umum tujuan perusahaan yaitu untuk memperoleh laba. Perusahaan 

membutuhkan laba untuk dapat terus menjalankan kegiatan operasi bisnisnya. Setiap 

perusahaan menginginkan usaha atau bisnisnya untuk dapat berjalan dengan lancar dan 

memiliki usia yang panjang. Aktivitas penjualan merupakan unsur penting bagi 

perusahaan karena merupakan sumber pendapatan perusahaan serta dapat 

mempertahankan keberlangsungan hidup perusahaan. Untuk memperoleh laba yang 

optimal, perusahaan harus memastikan prosedur dan kebijakan pada perusahaan 

dijalankan secara efektif. Selain itu, perusahaan juga harus memastikan seluruh 

perhitungan seperti laba, biaya, dan pembuatan laporan keuangan dilakukan dengan benar 

untuk mendapatkan laba yang optimal sehingga penjualan dapat dinilai efektif.  

Efektivitas pada perusahaan menurut Reider (2002:22) yaitu: 
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“Effectiveness is the organization achieving results or benefits based on stated 
goals and objectives or some other measurable criteria” 

Selanjutnya efektivitas pada perusahaan menurut Reider (2002:23): 

“Effectiveness is concerned with results and accomplishments achieved and 
benefits provided.” 

 Efektivitas merupakan bagaimana organisasi mencapai hasil berdasarkan 

tujuan, sasaran, atau kriteria lainnya yang telah ditetapkan. Sedangkan efisiensi menurut 

Reider (2002:22) yaitu organisasi mampu untuk mencapai tujuan perusahaan dengan 

menggunakan sumber daya yang optimal. Efisiensi yaitu menggunakan metode 

perhitungan yang tepat, mempunyai pertimbangan yang baik, dan aktivitas penjualan 

berjalan sesuai dengan prosedur dan kebijakan yang tepat sesuai dengan perusahaan.  

Untuk dapat menilai efektivitas penjualan, diperlukan pemeriksaan 

operasional. Pemeriksaan operasional menurut Anugrah, Tugiman, & Triyanto (2017) 

yaitu sebagai alat evaluasi terhadap kegiatan, program, ataupun bagian perusahaan apakah 

pada setiap aktivitasnya sumber daya telah digunakan secara efisien dah ekonomis, 

menilai efektivitas manajemen dalam mencapai tujuannya, serta mengetahui risiko dan 

hambatan yang dihadapi oleh perusahaan.  Pemeriksaan operasional bertujuan untuk 

menemukan kelemahan dan kelebihan pada aktivitas penjualan perusahaan yang 

selanjutnya akan ditemukan rekomendasi dari masalah yang terjadi pada perusahaan.  

Objek penelitian dalam penelitian ini yaitu pemeriksaan operasional atas 

aktivitas penjualan untuk menilai efektivitas penjualan, dengan CV Mandiri Kusuma 

Wardani sebagai perusahaan yang dianalisis. CV Mandiri Kusuma Wardani bergerak 

dalam bidang retail elektronik yang memiliki 3 (tiga) cabang yang terletak di Jl Cicadas, 

Bandung. Menurut Reider (2002:39) terdapat 5 (lima) tahapan penting yang dilakukan 

dalam melakukan pemeriksaan operasional: 

1. Planning Phase (Tahap Perencanaan) 

2. Work Program Phase (Tahap Program Kerja) 

3. Field Work Phase (Tahap Pemeriksaan Lapangan) 

4. Development of Review Findings and Recommendation (Tahap 

Pengembangan Temuan dan Rekomendasi) 

5. Reporting (Tahap Pelaporan) 
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Dengan melakukan pemeriksaan operasional, diharapkan dapat ditemukan 

kelemahan-kelemahan pada aktivitas penjualan perusahaan dan rekomendasi yang tepat 

untuk dapat membantu manajemen CV Mandiri Kusuma Wardani dalam meningkatkan 

efektivitas pada aktivitas penjualan. 
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