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ABSTRAK

Kompleksitas dunia bisnis terus meningkat yang menyebabkan timbulnya
persaingan bisnis yang semakin ketat. Perusahaan dituntut untuk memiliki keunggulan
kompetitif agar mampu bersaing dan mempertahankan posisinya pada era globalisasi saat
ini. Namun, untuk memenangkan persaingan bisnis bukanlah hal yang mudah. Persaingan
bisnis yang semakin ketat menuntut manajemen perusahaan untuk membuat strategi yang
dapat membantu perusahaan dalam memaksimalkan laba yang dapat diperoleh. Salah satu
cara yang dapat digunakan untuk memaksimalkan laba adalah mencapai target penjualan
yang telah ditetapkan. Efektivitas pencapaian target penjualan dapat dievaluasi dengan
membandingkan penjualan aktual dengan target penjualan yang telah ditetapkan
manajemen. Pemeriksaan operasional perlu dilakukan untuk membantu perusahaan
mencapai target penjualan yang telah ditetapkan.

Pemeriksaan operasional merupakan proses menganalisis dan
mengevaluasi efektivitas dan efisiensi dari kegiatan internal perusahaan untuk menentukan
area operasi yang memerlukan perbaikan dalam rangka peningkatan kinerja dan
pencapaian tujuan perusahaan. Pemeriksaan operasional terhadap aktivitas penjualan
bertujuan untuk memastikan aktivitas penjualan sudah optimal, memperoleh keyakinan
bahwa aktivitas penjualan sudah mendukung pencapaian laba yang maksimal, serta
memberikan saran dan rekomendasi untuk melakukan perbaikan pada aktivitas penjualan
yang masih memiliki kelemahan.

Metode yang digunakan dalam penelitian ini yaitu descriptive study. Metode
descriptive study dilakukan dengan mengumpulkan data yang menggambarkan karakteristik
dari variabel-variabel yang ada di perusahaan. Pengumpulan data akan dilakukan melalui
dua teknik, yaitu studi lapangan dan studi literatur. Studi lapangan studi yang dilakukan
langsung ke lapangan untuk mengenali dan meneliti data primer yang berkaitan dengan
aktivitas penjualan, baik melalui wawancara, observasi, maupun dokumentasi. Sementara
studi literatur merupakan proses mengidentifikasi informasi dari data sekunder yang tersedia,
baik informasi yang sudah diterbitkan maupun informasi yang belum diterbitkan. Data yang
diperoleh akan diolah melalui analisis kualitatif dan analisis kuantitatif. Dalam penelitian ini,
AUTO 2000 Cabang X ditetapkan sebagai objek pemeriksaan operasional. AUTO 2000
Cabang X merupakan sebuah perusahaan otomotif yang bergerak dalam bidang penjualan
kendaraan, perawatan dan perbaikan kendaraan, serta penjualan suku cadang (part in
direct).

Hasil pemeriksaan operasional menunjukkan bahwa aktivitas penjualan
pada AUTO 2000 Cabang X menjadi critical problem yang memerlukan tindakan korektif.
Secara umum, aktivitas penjualan yang dilakukan perusahaan belum efektif, Kelemahan-
kelemahan perusahaan terdapat pada adanya peluang yang cukup besar untuk terjadi
kehilangan penjualan, kurang jelasnya informasi yang diperoleh perusahaan terkait
pengiriman dan retur pesanan pelanggan, perusahaan yang kurang mengenal
kompetitornya dengan baik, dan perusahaan yang kalah bersaing dengan kompetitor. Akibat
aktivitas penjualan yang belum optimal, terdapat varian terkait tidak tercapainya target
penjualan yang telah ditetapkan sebesar Rp 1,217,470,000. Berdasarkan kelemahan-
kelemahan pada aktivitas penjualan tersebut, maka dikembangkan rekomendasi yang
diharapkan dapat mencapai target penjualan yang telah ditetapkan.



ABSTRACT

The complexity of the business world continues to increase which causes
the increasingly tight business competition. Companies are required to have a competitive
advantage in order to compete and maintain it's position in the current era of globalization.
However, to win business competition is not an easy thing. Increased business competition
requires corporate management to create strategies that can help companies maximize their
profits. One way that can be used to maximize profit is to reach a predetermined sales target.
The effectiveness of achieving sales targets can be evaluated by comparing actual sales
with sales targets set by management. Operational review need to be done to help the
company achieve it's set sales target.

Operational review is a process of analyzing and evaluating the
effectiveness and efficiency of the internal activities of the company to determine the areas
of operation that require improvement in order to improve performance and achievement of
corporate goals. Operational review of sales activities aims to ensure optimal sales activity,
gain confidence that sales activity has supported the achievement of maximum profit and
provide suggestions and recommendations to make improvements to sales activities that still
have weaknesses.

The method used in this research is descriptive study. Descriptive study
method is done by collecting data that describes the characteristics of the variables that exist
in the company. The data collection will be done through two techniques, namely field study
and literature study. Field study are studies that are conducted directly to the field to
recognize and examine the primary data related to sales activities, either through interviews,
observation or documentation. While the literature study is a process of identifying
information from available secondary data, both published information and unpublished
information. The data obtained will be processed through qualitative analysis and
quantitative analysis. In this research, AUTO 2000 X Branch were chosen as the operational
review object. AUTO 2000 X Branch is an automotive company which engages in the sales
of vehicles, maintenance and repair of vehicles and the sales of spare parts (parts in direct).

The operational review result show that sales activity in AUTO 2000 X
Branch becomes a critical problem that requires corrective action. In general, sales activities
undertaken by the company have not been effective. The company's weaknesses are in the
presence of significant opportunities for loss of sales, lack of clarity of information obtained
by the company regarding the delivery and return of customers orders, companies that are
less familiar with competitors and which are unable to compete with competitors. As a result
of sales activities that have not been optimal, there are variants related to the achievement
of the sales target that has been set at Rp 1,217,470,000. Based on the weaknesses in the
sales activity, the developed recommendations that are expected to achieve sales targets
have been set.
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Seiring berjalannya waktu, timbul persaingan bisnis yang semakin
ketat. Tidak hanya pada dunia bisnis, banyak aspek yang ikut berkembang dengan
pesat seperti pada bidang ekonomi, sosial, budaya, pendidikan, dan lainnya.
Dengan berkembangnya aspek-aspek tersebut, maka aspek-aspek tersebut juga
turut mempengaruhi dunia bisnis. Kompleksitas dunia bisnis terus meningkat,
sehingga perusahaan dituntut untuk memiliki keunggulan kompetitif agar mampu
bersaing dan mempertahankan posisinya pada era globalisasi saat ini.

Aktivitas operasi perusahaan diatur dalam sebuah kebijakan dan
prosedur perusahaan. Kebijakan dan prosedur suatu perusahaan merupakan dasar
yang dapat dijadikan acuan bagi perusahaan dalam melakukan kegiatan operasinya.
Pada aktivitas penjualan, kebijakan dan prosedur penjualan biasanya berisi
kebijakan dalam memberikan diskon, kebijakan dalam memberikan kredit penjualan,
kebijakan terkait jangka waktu pembayaran, kebijakan terkait kepatuhan terhadap
hukum, dan lain-lain. Oleh karena itu, kebijakan dan prosedur tersebut dapat
dijadikan sebuah ukuran untuk menilai kinerja masing-masing divisi. Kinerja divisi
yang baik tentunya akan sesuai dengan kebijakan dan prosedur yang telah
ditetapkan, sedangkan kinerja divisi yang buruk maka tidak akan sesuai dengan
kebijakan dan prosedur yang telah ditetapkan.

AUTO 2000 merupakan perusahaan otomotif yang memiliki tiga profit
center, yaitu penjualan kendaraan, perawatan dan perbaikan kendaraan, serta
penjualan suku cadang (part indirect). Penjualan suku cadang dilakukan kepada
toko-toko dan bengkel-bengkel diluar AUTO 2000 Cabang X. Namun perusahaan
menghadapi kondisi dimana penjualan part indirect yang diperoleh tidak mencapai
target yang telah ditetapkan. Sepanjang tahun 2016, perusahaan hanya mencapai
target yang telah ditetapkan pada bulan Febuari, Juni, September, November, dan
Desember saja. Untuk mengevaluasi hal tersebut lebih lanjut, maka perusahaan
perlu mengetahui apa yang menjadi penyebab target penjualan part indirect AUTO
2000 Cabang X tidak tercapai.

Perusahaan dihadapkan pada kondisi, dimana tantangan bisnis terus
bermunculan. Tantangan bisnis tersebut antara lain semakin banyaknya kompetitor,

tuntutan kualitas produk yang meningkat, persaingan harga yang semakin ketat,



ekspektasi konsumen yang meningkat, dan lain-lain. Kondisi-kondisi tersebut tentu
menjadi tantangan bagi perusahaan untuk meningkatkan daya saing. Hal ini
dikarenakan daya saing merupakan faktor penting yang menentukan keberhasilan
suatu perusahaan. Oleh karena itu, perusahaan dituntut untuk terus menerapkan
strategi yang beragam dan kreatif sebagai upaya untuk mencapai target penjualan
yang telah ditetapkan.

Dalam upaya meningkatkan penjualan, perusahaan melakukan
sejumlah aktivitas untuk mencapai tujuan perusahaan tersebut. Aktivitas penjualan
yang efektif diperlukan oleh perusahaan, dimana dengan adanya aktivitas penjualan
yang baik, maka akan membantu perusahaan dalam pencapaian target perusahaan.
Tidak hanya target perusahaan saja yang dapat tercapai, namun perusahaan dapat
memiliki keunggulan kompetitif melalui penerapan strategi-strategi penjualan yang
sudah direncanakan dengan baik oleh manajemen perusahaan.

Sampai saat ini AUTO 2000 Cabang X belum pernah melakukan
audit operasional terhadap kegiatan operasinya, terutama pada bagian penjualan
part indirect. Audit operasional merupakan sarana yang dapat digunakan untuk
mengevaluasi efektivitas kegiatan operasional perusahaan. Mungkin dengan
dilakukannya audit operasional pada aktivitas penjualan part indirect perusahaan,
pihak manajemen diharapkan dapat mengetahui bagaimana kinerja penjualan part
indirect, mengetahui penyebab target penjualan yang tidak tercapai, serta
mendapatkan rekomendasi perbaikan yang dapat diterapkan perusahaan sehingga

kegiatan penjualan part indirect perusahaan dapat berjalan lebih efektif.

1.2. Rumusan Masalah

Berdasarkan fakta dan permasalahan yang telah diuraikan dalam
latar belakang penelitian, berikut adalah identifikasi dan merumuskan pokok-pokok
persoalan yang akan dibahas dan diteliti :

1. Apa yang menjadi penyebab target penjualan part indirect AUTO 2000 Cabang
X tidak tercapai?

2. Bagaimana strategi yang tepat untuk dipilih dan dilakukan oleh AUTO 2000
Cabang X dalam upaya mencapai target penjualan part indirect yang telah
ditetapkan?

3. Apa manfaat yang diperoleh jika dilakukan pemeriksaan operasional dalam
rangka membantu pihak manajemen untuk meningkatkan efektivitas penjualan

part indirect?



1.3.

Tujuan dan Kegunaan Penelitian

Sesuai dengan pokok-pokok permasalahan yang telah diidentifikasi

dan dirumuskan diatas, berikut adalah uraian tujuan dari penelitian ini :

1. Mengetahui dan memahami apa saja yang menjadi penyebab target penjualan
part indirect AUTO 2000 Cabang X tidak tercapai.
2. Memahami strategi yang tepat untuk dipilih dan dilakukan oleh AUTO 2000

Cabang X dalam upaya mencapai target penjualan part indirect yang telah

ditetapkan.

3. Mengetahui dan memahami manfaat yang diperoleh dengan dilakukannya

pemeriksaan operasional dalam rangka membantu pihak manajemen untuk

meningkatkan efektivitas penjualan part indirect.

1.4.

Kegunaan Penelitian

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat, baik bagi

penulis sendiri, maupun bagi pihak lain, khususnya perusahaan dan masyarakat

secara umum. Manfaat dan kegunaan penelitian akan diuraikan sebagai berikut :

1. Bagi Perusahaan

a.

Mengetahui kinerja operasional perusahaan terkait aktivitas penjualan saat

ini.

. Mengetahui aktivitas-aktivitas penjualan yang masih memerlukan perbaikan.

Menjadi bahan pertimbangan bagi manajemen dalam pengambilan

keputusan untuk meningkatkan penjualan perusahaan.

. Membantu mencapai nilai efektivitas atas kegiatan operasional perusahaan,

khususnya dalam mencapai target penjualan yang ditetapkan perusahaan.

2. Bagi Penulis

a.

Menjadi salah satu cara untuk mengembangkan teori-teori yang sudah
dipelajari selama perkuliahan dan mengaplikasikannya pada aktivitas bisnis

secara nyata.

. Memperdalam pengetahuan dan menambah wawasan terkait pemeriksaan

operasional khususnya pada bidang penjualan.
Melatih pemikiran kritis dalam proses pemeriksaan operasional pada

perusahaan.



3. Bagi Masyarakat Umum
a. Memberikan manfaat secara akademik berupa wawasan dan pengetahuan
mengenai peranan pemeriksaan operasional dalam meningkatkan efektivitas
kegiatan operasional perusahaan khususnya pada bidang penjualan.
b. Menjadi bahan referensi untuk melakukan penelitian sejenis di masa yang

akan datang.

1.5. Kerangka Pemikiran

Globalisasi pada bidang ekonomi merupakan suatu proses aktivitas
perdagangan di berbagai negara di seluruh dunia menjadi semakin terintegrasi
tanpa hambatan atau batasan teritorial negara. Oleh karena itu, globalisasi erat
kaitannya dengan perdagangan bebas. Perdagangan bebas (free trade) berusaha
menciptakan kawasan perdagangan yang semakin luas dan menghilangkan
hambatan-hambatan perdagangan, terutama pada perdagangan internasional.
Sistem perdagangan bebas memberikan dampak positif bagi suatu negara yaitu
dengan memungkinkan suatu negara memiliki pasar yang jauh lebih luas, sehingga
tercipta peluang-peluang usaha. Namun, perdagangan bebas juga memberikan
tantangan tersediri bagi setiap perusahaan untuk menghadapi persaingan dalam
pasar global.

Perusahaan dituntut untuk meningkatkan daya saing dalam
menghadapi tantangan global tersebut. Oleh karena itu perusahaan perlu memiliki
keunggulan kompetitif yang berguna untuk mempertahankan dan meningkatkan
eksistensi perusahaan itu sendiri (Kotler & Amstrong, 2012:552). Perusahaan juga
perlu menerapkan strategi sebagai upaya untuk meningkatkan daya saing. Strategi
merupakan cara untuk mencapai tujuan jangka panjang yang ingin dicapai. Strategi
yang baik diharapkan dapat mendukung penjualan perusahaan dalam rangka
meningkatkan penjualan dan mencapai target penjualan perusahaan.

Penjualan merupakan kunci utama bagi sebuah perusahaan dalam
kegiatan operasionalnya sehari-hari. Selain itu, penjualan juga dapat dijadikan alat
ukur untuk menilai kinerja suatu perusahaan. Kinerja penjualan yang efektif dapat
dilihat melalui aktivitas penjualan yang tercapai. Manajemen penjualan adalah
serangkaian aktivitas, proses, dan keputusan yang terlibat dalam mengatur fungsi
penjualan di suatu organisasi. Oleh karena itu, aktivitas penjualan yang efektif

memiliki peranan yang penting dalam keberlangsungan penjualan perusahaan.



Dengan adanya strategi yang tepat, keunggulan kompetitif, dan aktivitas penjualan
yang baik, maka target penjualan perusahaan dapat tercapai.

Aktivitas penjualan yang efektif dan terencana akan mengurangi
ketidakpastian akan pendapatan di masa yang akan datang. Namun, pada
kenyataannya perusahaan seringkali menghadapi kendala dalam aktivitas
penjualannya. Dalam upaya untuk meminimalisir masalah-masalah tersebut,
perusahaan perlu melakukan perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian
aktivitas penjualan secara efektif.

Menurut Reider (2002:21-22), efektivitas adalah pencapaian hasil
berdasarkan tujuan atau kriteria yang telah ditetapkan. Efektivitas digunakan
sebagai indikator dalam mengukur kinerja suatu perusahaan. Pada penelitian ini,
konsep efektivitas berkaitan dengan fungsi penjualan perusahaan yang mencapai
target yang telah ditetapkan oleh manajemen. Oleh karena itu, pemeriksaan
operasional diperlukan untuk menilai dan mengevaluasi kualitas penjualan
perusahaan. Hasil evaluasi akan digunakan sebagai dasar pengembangan
rekomendasi dan dasar pengambilan keputusan oleh manajemen. Melalui
penerapan rekomendasi yang telah diberikan, perusahaan diharapkan dapat
menciptakan kegiatan perencanaan, pelaksanaan, serta pengendalian aktivitas
penjualan yang lebih efektif.

Dalam menilai aktivitas penjualan, maka perlu dilakukan pemeriksaan
operasional. Menurut Reider (2002:2), pemeriksaan operasional merupakan proses
mengevaluasi kegiatan atau aktivitas internal perusahaan untuk mengidentifikasi
area operasi yang memerlukan perbaikan. Pemeriksaan operasional juga dapat
diartikan sebagai pemeriksaan yang dilakukan oleh manajemen untuk menilai
efektivitas, efisiensi, dan ekonomis dari beberapa atau seluruh kegiatan operasional
perusahaan.

Dengan dilakukannya pemeriksaan operasional, diharapkan akan
membantu perusahaan dalam mengidentifikasi area yang sudah bermasalah dan
area yang berpotensi menimbulkan masalah, serta menemukan penyebab utama
yang menjadi akar masalah, dan memberikan rekomendasi penyelesaian masalah
untuk menghilangkan penyebab atau akar masalah tersebut. Hasil pemeriksaan
operasional dapat menyediakan informasi yang diperlukan manajemen untuk

mengelola kegiatan operasionalnya secara memadai.



	1. ABSTARK INDO
	2. ABSTRAK INGGRIS
	3. KATA PENGANTAR
	4. DAFTAR ISI FIX
	5. DAFTAR TABEL
	6. DAFTAR GAMBAR
	7. BAB 1-5 FIX
	8. DAFTAR PUSTAKA FIX
	9. RIWAYAT HISUP
	Blank Page
	Blank Page



