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Abstract 

 Management is the process of planning, organizing, leading 
and controlling existing resources to achieve certain goals. Sales is 
the process of selling products or services from a company or 
individual with the aim of earning a reward. Sales management is 
an important aspect of business operations that focuses on 
achieving sales targets and managing relationships with customers. 
In this research, the type of research used is qualitative research with 
a case study approach. The qualitative method is a method based on 
the philosophy of postpositivism, this method is usually used for 
natural research object conditions, where the researcher is the key 
instrument, data collection techniques at the Cokro noodle 
company are carried out in combination (triangulation), data 
analysis has a qualitative nature, and the results research 
emphasizes meaning rather than generalization. Operations 
management in sales management includes a number of activities 
aimed at ensuring that the products or services being sold can be 
accessed by customers in an efficient and timely manner. 1. 
Demand Planning 2. Inventory Management 3. Quality Control 4. 
Supply Chain Management 5. Order Processing Operations 
management plays a very important role in sales management by 
focusing on efficiency, quality control, and customer satisfaction. 
Strategies such as Just-in-Time, Lean Management, and Total 
Quality Management can be implemented to increase operational 
efficiency in sales management. 
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Abstrak 
 Pengelolaan adalah proses merencanakan, 
mengorganisasikan, memimpin, dan mengendalikan sumber daya 
yang ada untuk mencapai tujuan tertentu. Penjualan adalah proses 
menjual produk atau layanan dari sebuah perusahaan atau 
individu dengan tujuan untuk mendapatkan imbalan. 
Pengelolaan penjualan adalah salah satu aspek penting dalam 
operasi bisnis yang berfokus pada pencapaian target penjualan 
serta pengelolaan hubungan dengan pelanggan.Dalam penelitian 
ini, jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif 
dengan pendekatan studi kasus. Metode kualitatif adalah metode 
yang berlandaskan pada filsafat postpositivisme, metode ini biasa 
digunakan untuk kondisi obyek penelitian yang alamiah, dimana 
peneliti yaitu sebagai instrument kunci, teknik pengumpulan data 
pada perusahaan mie cokro dilakukan secara gabungan 
(triangulasi), analisis data mempunyai sifat kualitatif, dan hasil 
penelitian lebih menekankan makna daripada 
generalisasi.Manajemen operasi dalam pengelolaan penjualan 
mencakup sejumlah kegiatan yang bertujuan untuk memastikan 
bahwa produk atau layanan yang dijual dapat diakses oleh 
pelanggan dengan cara yang efisien dan tepat waktu. 1. 
Perencanaan Permintaan (Demand Planning) 2. Pengelolaan 
Inventaris (Inventory Management) 3. Pengendalian Kualitas 4. 
Rantai Pasokan (Supply Chain Management) 5. Pengolahan 
Pesanan (Order Processing)Manajemen operasi memainkan peran 
yang sangat penting dalam pengelolaan penjualan dengan fokus 
pada efisiensi, pengendalian kualitas, dan kepuasan pelanggan. 
Strategi-strategi seperti Just-in-Time, Lean Management, dan Total 
Quality Management dapat diterapkan untuk meningkatkan 
efisiensi operasional dalam pengelolaan penjualan. 
Kata kunci: Manajemen, Operasi, Penjualan 
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1. LATAR BELAKANG 
Pengelolaan adalah proses merencanakan, mengorganisasikan, memimpin, dan 

mengendalikan sumber daya yang ada untuk mencapai tujuan tertentu dengan cara yang 
efektif dan efisien. Pengelolaan mencakup serangkaian aktivitas yang dilakukan oleh 
individu atau kelompok dalam suatu organisasi untuk mengelola berbagai aspek, seperti 
sumber daya manusia, keuangan, waktu, dan material, guna mencapai sasaran yang telah 
ditetapkan. 

Penjualan adalah proses menjual produk atau layanan dari sebuah perusahaan atau 
individu kepada pelanggan atau konsumen dengan tujuan untuk mendapatkan imbalan 
dalam bentuk uang atau keuntungan lainnya. Proses penjualan melibatkan serangkaian 
aktivitas yang dilakukan oleh penjual (baik secara langsung maupun tidak langsung) untuk 
memasarkan, menawarkan, dan akhirnya menjual produk atau layanan kepada pembeli 
yang membutuhkan atau menginginkan produk tersebut. 

Pengelolaan penjualan adalah salah satu aspek penting dalam operasi bisnis yang 
berfokus pada pencapaian target penjualan serta pengelolaan hubungan dengan pelanggan. 
Dalam konteks ini, manajemen operasi berperan dalam merancang, mengimplementasikan, 
dan mengendalikan proses yang memastikan produk atau layanan tersedia untuk pelanggan 
dengan cara yang efisien dan efektif. 

Pentingnya manajemen operasi dalam pengelolaan penjualan semakin jelas mengingat 
semakin ketatnya persaingan bisnis dan tuntutan konsumen terhadap produk yang 
berkualitas, harga yang kompetitif, serta pengiriman yang tepat waktu. Oleh karena itu, 
manajer operasi perlu memahami berbagai strategi dan alat yang dapat meningkatkan 
efisiensi operasional dalam pengelolaan penjualan, yang meliputi perencanaan produksi, 
pengelolaan inventaris, pengendalian kualitas, dan koordinasi antara departemen penjualan 
dan produksi. 

 

2. KAJIAN TEORITIS 
Menurut (Suwandi, Xuan, dkk) Manajemen operasional adalah pendekatan yang 

mencakup perencanaan, pengorganisasian, pengendalian, dan pengawasan kegiatan 
operasional di dalam organisasi untuk mencapai efisiensi dan efektivitas dalam proses 
produksi barang atau pelayanan. PT Danone Indonesia, bagian dari Danone Group, 
menghadapi sejumlah masalah operasional sebelum, selama, dan setelah pandemi. Sebelum 
pandemi, fluktuasi permintaan yang tidak stabil menyulitkan perencanaan dan penjadwalan 
produksi, berpotensi mengganggu efisiensi. Selama pandemi, pembatasan pergerakan dan 
perubahan pola konsumsi juga memengaruhi perencanaan dan penjadwalan produksi, 
memaksa perusahaan untuk beradaptasi cepat. Setelah pandemi, penting bagi PT Danone 
Indonesia untuk merencanakan dan mengendalikan pemulihan dan perubahan pasca-
pandemi agar produksi dioptimalkan dan perubahan permintaan dapat diatasi. Dengan 
menerapkan teori-teori manajemen yang relevan, perusahaan dapat mengatasi masalah 
operasional dalam situasi apa pun. Responsif, inovatif, dan adaptif dalam menghadapi 
perubahan yang tak terduga dan fluktuasi lingkungan bisnis akan membantu perusahaan 
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menjaga kelangsungan bisnis dan menghadapi tantangan dengan lebih efektif. Manajemen 
operasional yang efektif menjadi kunci dalam menghadapi masalah operasional, dan PT 
Danone Indonesia dapat mengambil langkah-langkah yang diperlukan untuk meningkatkan 
efisiensi dan efektivitas operasional mereka. 

Menurut (Permana, Neti, dkk) Salah satu kegiatan Mahasiswa Fakultas Ekonomi Prodi 
Manajemen Universitas Simalungun adalah Pengabdian Kepada Masyarakat. Dimana, 
dalam hal ini disampaikan bahwa ini adalah kegiatan tugas dari mata kuliah Manajemen 
Operasional . Disini, dapat diketahui bahwa pengabdian masyarakat ini Pendampingan 
UMKM Keripik Singkong Untuk Meningkatkan Omset Penjualan di Era Digital Kota 
Pematangsiantar. Pendampingan ini kami lakukan agar UMKM Keripik Singkong dapat 
melakukan peningkatan omset penjualan dengan beberapa model hal yang kami ajarkan, 
seperti dari aspek pemasaran, keuangan, dan sumber daya manusia. Disini kami 
memperkenalkan berbagai strategi pemasaran, pengenalan dasar keuangan, dan pemilihan 
SDM yang dapat membantu UMKM Keripik SingkongKota Pematangsiantar agar dapat 
menarik pengunjung datang ke Usaha Keripik Singkong. 

Menurut (Anastasia, Rahmayanti, dkk) Penelitian ini untuk mengetahui sistem 
pengendalian intern pembelian dan penjualan barang dagang yang selama ini dijalankan 
oleh CV. Intiga Harapan Banjarbaru dan memberikan masukan penerapan sistem 
pengendalian intern pembelian dan penjualan barang dagang yang sebaiknya dilakukan 
oleh CV. Intiga Harapan Banjarbaru. Metode analisis data yang digunakan adalah analisis 
deskriptif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa penerapan sistem pengendalian intern 
pembelian dan penjualan barang dagang yang dijalankan CV. Intiga Harapan Banjarbaru 
selama ini belum memadai, yakni bagian administrasi merangkap serta bertanggungjawab 
atas bagian transportasi, gudang, pembelian dan penjualan barang dagangan serta 
ditemukannya beberapa dokumen pembelian dan penjualan barang dagang yang tidak 
mampu merekam seluruh transaksi untuk mendukung pencatatan yang benar. 

 
3. METODE PENELITIAN 

Dalam penelitian ini, jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif 
dengan pendekatan studi kasus. Metode kualitatif adalah metode yang berlandaskan pada 
filsafat postpositivisme, metode ini biasa digunakan untuk kondisi obyek penelitian yang 
alamiah, dimana peneliti yaitu sebagai instrument kunci, teknik pengumpulan data pada 
perusahaan mie cokro dilakukan secara gabungan (triangulasi), analisis data mempunyai 
sifat kualitatif, dan hasil penelitian lebih menekankan makna daripada generalisasi 
(Sugiyono, 2014:9). 

Sementara Penelitian studi kasus adalah mengeksplorasi keadaan suatu masalah 
dengan pengambilan data secara mendalam dan mempunyai batasan yang terperinci, 
menyertakan berbagai sumber informasi. Batasan batasan penelitian ini yaitu waktu dan 
tempat, peristiwa, individu, aktivitas, dan penelitian ini mempelajari kasus berupa program. 
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4. HASIL DAN PEMBAHASAN 
Manajemen operasi dalam pengelolaan penjualan mencakup sejumlah kegiatan yang 

bertujuan untuk memastikan bahwa produk atau layanan yang dijual dapat diakses oleh 
pelanggan dengan cara yang efisien dan tepat waktu. Beberapa aspek kunci dalam 
manajemen operasi yang terkait langsung dengan pengelolaan penjualan antara lain : 
1. Perencanaan Permintaan (Demand Planning): Menyusun perkiraan jumlah permintaan 

yang akurat berdasarkan data historis, tren pasar, dan analisis lainnya untuk memastikan 
ketersediaan produk yang cukup untuk memenuhi permintaan pelanggan. 

2. Pengelolaan Inventaris (Inventory Management): Pengelolaan stok barang agar tidak 
terjadi kelebihan atau kekurangan inventaris, yang dapat mempengaruhi kemampuan 
perusahaan dalam memenuhi permintaan penjualan dan meningkatkan biaya 
operasional. 

3. Pengendalian Kualitas: Menjamin bahwa produk yang sampai ke pelanggan memenuhi 
standar kualitas yang telah ditentukan, untuk menghindari retur barang atau 
ketidakpuasan pelanggan. 

4. Rantai Pasokan (Supply Chain Management): Menyusun dan mengelola jaringan 
pemasok dan distributor agar produk dapat tersedia di titik penjualan dengan harga 
yang kompetitif dan waktu pengiriman yang tepat. 

5. Pengolahan Pesanan (Order Processing): Memastikan bahwa pesanan pelanggan 
diproses dengan cepat dan akurat, sehingga produk dapat dikirim tepat waktu sesuai 
dengan keinginan pelanggan. 

Beberapa strategi yang dapat diterapkan oleh manajer operasi untuk meningkatkan 
pengelolaan penjualan dan efisiensi operasional meliputi: 
1. Just-in-Time (JIT) adalah Strategi Just-in-Time berfokus pada pengadaan dan 

pengelolaan inventaris yang efisien. Dengan menggunakan pendekatan ini, perusahaan 
berusaha untuk mengurangi pemborosan dengan memproduksi atau mengirim barang 
hanya saat dibutuhkan. Dalam konteks pengelolaan penjualan, JIT membantu 
perusahaan untuk menghindari kelebihan stok yang dapat menyebabkan biaya 
penyimpanan yang tinggi serta pemborosan sumber daya. 

2. Total Quality Management (TQM) adalah pendekatan yang berfokus pada perbaikan 
kualitas produk dan layanan secara terus-menerus, dengan melibatkan seluruh anggota 
organisasi. Dalam pengelolaan penjualan, penerapan TQM dapat meningkatkan 
kepuasan pelanggan dengan memastikan bahwa produk yang dijual selalu memenuhi 
standar kualitas yang tinggi. 

3. Lean Management bertujuan untuk mengurangi pemborosan dalam setiap proses 
operasional. Dengan mengoptimalkan setiap langkah dalam proses pengelolaan 
penjualan—mulai dari pengadaan bahan baku hingga pengiriman produk— perusahaan 
dapat mengurangi biaya, mempercepat waktu respons, dan meningkatkan layanan 
kepada pelanggan. 
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4. Perencanaan dan Pengelolaan Rantai Pasokan (Supply Chain Planning and 
Management) adalah Pengelolaan rantai pasokan yang efektif sangat penting dalam 
memastikan kelancaran pengelolaan penjualan. Dengan memastikan bahwa barang 
tersedia pada waktu yang tepat di tempat yang tepat, perusahaan dapat menghindari 
kekurangan stok atau keterlambatan pengiriman yang dapat merugikan hubungan 
dengan pelanggan. 

5. Customer Relationship Management (CRM) membantu perusahaan untuk mengelola 
interaksi dengan pelanggan dengan lebih baik, mengumpulkan data pelanggan, serta 
memberikan layanan yang lebih personal. Dalam pengelolaan penjualan, CRM dapat 
membantu mempercepat proses penjualan, meningkatkan kepuasan pelanggan, dan 
mengidentifikasi peluang penjualan baru. 
 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 
Manajemen operasi memainkan peran yang sangat penting dalam pengelolaan 

penjualan dengan fokus pada efisiensi, pengendalian kualitas, dan kepuasan pelanggan. 
Strategi-strategi seperti Just-in-Time, Lean Management, dan Total Quality Management 
dapat diterapkan untuk meningkatkan efisiensi operasional dalam pengelolaan penjualan. 
Namun, tantangan seperti fluktuasi permintaan, keterbatasan sumber daya, dan koordinasi 
antar departemen perlu diatasi dengan pendekatan yang tepat, seperti perencanaan 
permintaan yang lebih akurat dan penggunaan teknologi informasi yang lebih baik. Dengan 
penerapan manajemen operasi yang tepat, perusahaan dapat meningkatkan kinerja 
penjualan dan kepuasan pelanggan, yang pada akhirnya berkontribusi pada pertumbuhan 
dan daya saing perusahaan. 
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