
ABSTRAK 
 

 
 Persaingan yang semakin ketat dalam dunia usaha, serta semakin 
meningkatnya biaya operasional perusahaan, mengharuskan perusahaan untuk 
melakukan setiap aktivitasnya dengan seefisien dan seefektif mungkin,  sehingga 
perusahaan dapat meminimalkan biaya operasional dan membuat perusahaan tetap 
survive, untuk jangka waktu ke depan. 
 Dari aktivitas-aktivitas yang ada di dalam perusahaan, tidak salah jika 
salah satu aktivitas yang perlu mendapatkan perhatian lebih dari manajemen 
perusahaan adalah aktivitas penjualan, dikarenakan aktivitas penjualan memiliki 
peranan yang cukup vital di dalam perusahaan, baik perusahaan dagang, 
perusahaan jasa, maupun perusahaan manufaktur. Melalui hasil penjualan, 
perusahaan dapat membiayai seluruh biaya operasional perusahaan dan juga 
mendapatkan laba, untuk kemudian didistribusikan kepada para pemilik. 
 Mengingat pentingnya aktivitas penjualan tersebut, perusahaan melalui 
controller yang dimilikinya, harus mulai memikirkan untuk mengupayakan suatu 
aktivitas penjualan dengan tingkat kelayakan yang memadai., karena aktivitas 
penjualan yang layak tersebut, tentunya akan berdampak baik kepada perusahaan 
itu sendiri, termasuk CV. Kencana Hegar. 
 Setidaknya terdapat enam komponen dalam aktivitas penjualan yang 
perlu dinilai oleh controller CV. Kencana Hegar, untuk mengetahui tingkat 
kelayakan aktivitas penjualan perusahaan tersebut. Enam Komponen tersebut, 
antara lain: objektivitas penjualan, kebijakan penjualan, prosedur penjualan, 
metode penjualan, kemampuan perusahaan dalam mencapai penjualan, dan 
jumlah karyawan bagian penjualan. Enam komponen inilah yang merupakan 
fondasi yang harus dibangun dengan kuat oleh masing-masing perusahaan. 
 Dengan melakukan penilaian terhadap enam komponen penjualan pada 
CV. Kencana Hegar, maka didapatkan suatu pemahaman dan penilaian yang 
menyeluruh atas tingkat kelayakan aktivitas penjualan yang dimiliki oleh CV. 
Kencana Hegar. Penilaian terhadap kebijakan penjualan, prosedur penjualan, dan 
metode penjualan, kemampuan mencapai target penjualan, beserta pengendalian 
yang diterapkan oleh CV. Kencana Hegar, dapat dikatakan bahwa penjualan pada 
CV. Kencana Hegar memiliki tingkat kelayakan yang cukup baik.  
 Kekurangan atas penilaian kelayakan aktivitas penjualan CV. Kencana 
Hegar terletak pada jumlah karyawan penjualan yang terlalu banyak, dan tidak 
sesuai dengan kontribusi karyawan penjualan terhadap kuantitas penjualan total 
perusahaan. Kekurangan inilah yang perlu ditindak lanjuti oleh manajemen dan 
controller, untuk diambil suatu kebijakan yang dapat mengatasi kekurangan 
tersebut, sehingga pada masa yang akan datang, perusahaan dapat mencapai 
kelayakan yang lebih memadai atas aktivitas penjualannya. 
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