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BAB I  

PENDAHULUAN 
 
 
 

1.1 Latar Belakang 

 
Dalam persaingan bisnis yang semakin ketat saat ini, perusahaan dihadapkan 

pada tantangan yang kompleks untuk mempertahankan dan meningkatkan pangsa 

pasar mereka. Kondisi pasar yang dinamis, dengan perubahan perilaku konsumen 

yang cepat, kemajuan teknologi, dan meningkatnya jumlah pesaing, menuntut 

perusahaan untuk terus berinovasi dan mengadopsi strategi pemasaran yang efektif. 

Salah satu strategi yang sering diterapkan oleh perusahaan untuk mengatasi 

tantangan ini adalah memperluas jaringan distribusi produk melalui kerja sama 

dengan perusahaan distributor. Kerja sama dengan perusahaan distributor tidak 

hanya memungkinkan perusahaan untuk menjangkau pasar yang lebih luas tetapi 

juga memberikan fleksibilitas dalam pengelolaan rantai pasok dan distribusi 

produk. Distributor memainkan peran penting dalam memastikan ketersediaan 

produk di berbagai lokasi, sehingga mempermudah akses konsumen terhadap 

produk yang diinginkan. Perusahaan juga dapat fokus pada pengembangan produk 

dan strategi pemasaran tanpa terlalu terbebani dengan aspek logistik. 

PT Martina Berto Tbk. sebagai produsen bekerja sama dengan PT Parit 

Padang Global sebagai distributor yang memiliki cabang tersebar di berbagai 

wilayah Indonesia. Perusahaan distributor berperan penting sebagai penghubung 

antara perusahaan dengan konsumen karena memiliki jaringan yang luas dan 

pengetahuan yang mendalam tentang pasar secara regional. Perusahaan distributor 

memiliki Salesman Reguler di setiap cabangnya, Mereka bertugas menjual produk 

dari berbagai perusahaan yang melakukan kerja sama dengan perusahaan 

distributor dan salah satu perusahaan tersebut adalah PT Martina Berto Tbk. 

Adapun salah satu produk yang dijual oleh PT Martina Berto Tbk. adalah produk 

skincare Sari Ayu seperti facial foam, serum, masker dan lain-lain. Skincare Sari 
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Ayu mengandung bahan baku alami dan telah teruji secara dermatologis karena 

diproses melalui riset dan teknologi yang modern pada setiap produknya. 

Menurut Yuliana dkk. (2019:106) seorang Salesman adalah individu yang 

bertugas melakukan personal selling untuk mempromosikan produk atau layanan 

perusahaan. Dapat dikatakan bahwa Salesman memiliki peran krusial dalam 

melakukan penjualan produk. Berdasarkan pengertian tersebut salah satu strategi 

yang dilakukan Divisi Sales dan Marketing PT Martina Berto Tbk, dalam 

memaksimalkan penjualan produknya adalah mempekerjakan seorang Salesman 

Exclusive di perusahaan distributor.  Salesman Exclusive bertugas secara ekslusif 

dalam penjualan produk PT Martina Berto Tbk. dengan pengetahuan produk yang 

mendalam dan memiliki target penjualan. Strategi ini sangat diperlukan karena 

perusahaan distributor tidak hanya menjual produk dari PT Martina Berto Tbk. 

melainkan juga produk-produk lain, termasuk produk kompetitor. 

Proses pembuatan laporan penjualan atas kinerja Salesman Exclusive di PT 

Martina Berto Tbk menjadi alat penting dalam mengevaluasi efektivitas strategi 

penjualan yang dilakukan oleh Divisi Sales & Marketing. Melalui laporan ini, 

manajemen dapat melacak kinerja penjualan setiap Salesman Exclusive, termasuk 

pencapaian target penjualan, pangsa pasar yang berhasil diperoleh, dan kepuasan 

pelanggan yang mereka layani. Analisis terhadap laporan penjualan ini memberikan 

wawasan yang berharga tentang kinerja individu, tren penjualan produk, serta 

potensi peluang dan tantangan di pasar. Dengan pemahaman yang mendalam 

tentang kinerja Salesman Exclusive melalui laporan penjualan, perusahaan dapat 

mengambil langkah-langkah strategis untuk meningkatkan hasil penjualan, strategi 

pemasaran, dan optimasi alokasi sumber daya. 

Strategi penjualan yang diterapkan oleh PT Martina Berto Tbk mencerminkan 

upaya perusahaan untuk menghadapi dinamika pasar yang terus berubah. Strategi 

ini mencakup berbagai aspek, mulai dari penetapan target penjualan yang realistis, 

alokasi sumber daya yang efisien, hingga pengembangan inisiatif dan inovatif 

berdasar dari laporan penjualan produk perusahaan. Dengan mempertimbangkan 

kondisi pasar, tren konsumen, dan kekuatan kompetitif, PT Martina Berto Tbk 

merumuskan strategi penjualan yang sesuai untuk memperkuat posisinya di industri 

kosmetik. Keputusan strategis ini juga mencerminkan komitmen perusahaan untuk 
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memberikan nilai tambah bagi pelanggan, membangun kepercayaan, dan mencapai 

pertumbuhan yang berkelanjutan dalam jangka panjang. sehingga penulis tertarik 

untuk membuat penelitan sebagai Tugas Akhir yang berjudul “Proses Pembuatan 

Laporan Penjualan Produk Skincare PT Martina Berto Tbk. Oleh Salesman 

Exclusive”.  
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1.2 Ruang Lingkup 

     Berdasarkan uraian latar belakang yang sudah dijelaskan, maka ruang lingkup 

penulis adalah sebagai berikut: 

a. Proses pembuatan laporan penjualan produk skincare PT Martina Berto 

Tbk. oleh Salesman Exclusive. 

b. Dokumen dan sumber data dari proses pembuatan laporan penjualan 

produk skincare PT Martina Berto Tbk. oleh Salesman Exclusive. 

c. Faktor penghambat dan kendala dalam proses pembuatan laporan 

penjualan produk skincare di PT Martina Berto Tbk. oleh Salesman 

Exclusive. 

 
 
1.3 Tujuan Penulisan 

Tujuan yang ingin dicapai dari penilitian ini berdasarkan latar belakang diatas 

adalah sebagai berikut: 

a. Menjelaskan proses pembuatan laporan penjualan produk skincare di PT 

Martina Berto Tbk. oleh Salesman Exclusive. 

b. Menjelaskan dokumen dan sumber data dari proses pembuatan laporan 

penjualan produk skincare PT Martina Berto Tbk. oleh Salesman 

Exclusive. 

c. Menjelaskan kendala dalam pembuatan laporan penjualan produk 

skincare di PT Martina Berto Tbk. oleh Salesman Exclusive. 

 
 
1.4 Manfaat Penulisan 

Penulisan laporan Praktik Kerja Lapangan (PKL) selama empat bulan (16 

Februari 2024 – 20 Juni 2024) di PT Martina Berto Tbk.  menambah pengetahuan, 

wawasan serta pemahaman mengenai “Proses Pembuatan Laporan Penjualan 

Produk skincare PT Martina Berto Tbk. Oleh Salesman Exclusive”. Dengan melihat 

penerapan teori mata kuliah Administrasi Penjualan, Administrasi Kantor.  

Penulisan Tugas Akhir ini memberikan manfaat dalam membantu pekerjaan 

yang ada di PT Martina Berto Tbk, serta dapat dijadikan evaluasi dalam pembuatan 

laporan penjualan produk dan mengembangkan kemajuan Perusahaan di masa yang 

akan datang.  
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Penulisan Tugas Akhir ini diharapkan dapat menambah wawasan dan ilmu 

serta menjadi sebagai bahan referensi bagi pihak yang membutuhkan di dunia 

pendidikan ataupun lembaga lainnya. 

 
 
1.5 Metode Pengumpulan Data 

Dalam penulisan Tugas Akhir ini metode yang digunakan oleh penulis adalah 

sebagai berikut: 

a. Metode Wawancara  

Melakukan proses diskusi langsung dengan Bapak Ahmad Yahsin selaku 

Mentor dan Bapak Ahmah Hamid selaku Salesman Exclusive di PT 

Martina Berto Tbk. Daftar pertanyaan wawancara dapat dilihat di 

Lampiran 1. 

b. Dokumentasi 

Penulis mengumpulkan data berupa gambar, teks tentang proses 

pembuatan laporan penjualan produk skincare PT Martina Berto Tbk. 

oleh Salesman Exclusive.
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BAB V  

PENUTUP 
 
 
 
5. 1 Kesimpulan 

Berdasarkan pembahasan yang telah dijelaskan pada bab-bab sebelumnya 

mengenai proses pembuatan laporan penjualan produk skincare PT Martina Berto 

Tbk. oleh Salesman Exclusive, maka penulis dapat menyimpulkan sebagai berikut. 

a. Proses pembuatan laporan penjualan produk skincare PT Martina Berto Tbk. 

oleh Salesman Exclusive sudah sesuai dengan teori yang ada dan seluruh 

rangkaian proses yang dijalankan sudah cukup baik dalam implementasinya. 

Walaupun terdapat beberapa kekurangan dalam prosesnya yang dapat 

diminimalisir atau diperbaiki kedepannya. Proses pembuatan laporan 

penjualan produk skincare PT Martina Berto Tbk. oleh Salesman Exclusive 

memiliki beberapa tahapan yaitu: kunjungan Salesman Exclusive ke outlet, 

pengecekan stok dan penawaran produk skincare PT Martina Berto Tbk., 

pemesanan produk oleh outlet kepada Salesman Exclusive, penginputan dan 

konfirmasi list produk yang di order outlet melalui aplikasi PPGOM oleh 

Salesman Exclusive, penyelesaian orderan di aplikasi PPGOM, pemrosesan 

sales order oleh bagian CSSA/Penjualan, pembuatan TO/DO dan invoice oleh 

bagian CSSA/Penjualan, picking dan billing TO/DO oleh admin gudang, 

checking TO/DO dan serah terima delivery bagian logistik, pembuatan Goods 

Receiving List oleh bagian logistik, pengiriman barang ke outlet, penerimaan 

barang dan Goods Receiving List, pembayaran oleh outlet, pemostingan 

invoice, rekapitulasi data penjualan dan terakhir yaitu pembuatan laporan 

penjualan produk skincare PT Martina Berto Tbk. oleh Salesman Exclusive. 

b. Faktor penghambat dan kendala yang dapat mempengaruhi kelancaran proses 

pembuatan laporan penjualan produk skincare PT Martina Berto Tbk. oleh 

Salesman Exclusive meliputi beberapa hal diantaranya, gangguan teknis pada 

perangkat mobile atau aplikasi pendukung seperti aplikasi Parit Padang 

GoMobile (PPGOM), yang dapat menghambat proses absensi, pencatatan 

kunjungan, dan pemesanan produk. Gangguan teknis ini dapat berupa aplikasi 
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yang tiba-tiba crash atau tidak dapat diakses karena masalah jaringan. 

Masalah lain yang menghambat adalah Salesman Exclusive tidak memiliki 

akses untuk melihat stok di gudang, yang dapat mengganggu distribusi 

produk ke outlet atau toko. Sehingga terjadi ketidaksesuaian antara 

permintaan dan ketersediaan barang di gudang atau kurangnya kendaraan 

operasional. Selain itu, terkadang outlet atau toko membatalkan pesanan jika 

tanggal pengiriman barang, jenis, dan jumlah barang yang dipesan tidak 

sesuai. 

 
 
5.2 Saran 

Berdasarkan masalah dan kendala yang terjadi pada proses pembuatan 

laporan penjualan produk skincare PT Martina Berto Tbk. oleh Salesman Exclusive. 

Adapun saran yang dapat penulis sampaikan mengenai hal tersebut yaitu sebagai 

berikut. 

a. Divisi IT sebaiknya melakukan pemeliharaan rutin dan update berkala pada 

aplikasi PPGOM yang digunakan oleh Salesman Exclusive. Hal tersebut akan 

membantu mencegah gangguan teknis seperti crash atau masalah jaringan. 

b. Salesman Exclusive sebaiknya memiliki akses ke sistem monitoring stok 

secara real-time di gudang untuk memastikan ketersediaan produk sesuai 

dengan permintaan. Sehingga dapat membantu mengurangi risiko 

kekurangan stok dan keterlambatan pengiriman. 

c. Sebaiknya seluruh divisi yang terlibat dalam rangkaian proses pembuatan 

laporan penjualan melakukan peningkatan komunikasi. Salah satu caranya 

melalui WhatsApp atau aplikasi pesan lainnya, untuk memastikan bahwa 

semua informasi yang diperlukan tersampaikan dengan baik. 
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