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Dapat dipastikan bahws para manager yang mengelola suatu perusahaan apapun produknya baik berupa
barang atau jasa, bagaimanapun ukurannys baik dalam ami kecil, sedang afau besar, pangss pasar yang
bagaimanapun yang sudsh dikussainya, segmen pasar apapun yang menjadi sasarannya, berkeinginan dan bahkan
berupaya bersama seluruh jajaran perusshasn agar pengelolaan berlangsung dengan tingkat efisien, efektivitas dan
produktivitas sangat diperhatikan.

Peningkatan efisiensi, efektifitas dan produktivitas kerja fercermin pada kinerja sewua pihak dalam
perusahaan, yaitu para anggots mangjemen puncak, para menager satuan bisnis yang ditangani, para manager
penanginmgjawab bidang fungsional, baik yang masuk kategon tugas pokok maupun tugas penunjang sera par
pimpinan penyelengpara kegiatan operasional yang dibantu oleh para karvawan teknis, operasi dan sdministrative.

Disamping itu pimpinan perusahasn perlu mengevaluasi fungsi-fungsi dalam organisas! untuk menentukan
apaksh perusahsan sudsh mencapai tujuan organisasi secars efisien dan untuk mengenali tznda = tanda babayn
(Hamilton, 1986:13), Oleh karzna itu organisasi perle melakukan evaluasi/pengukuran kinena. Pengukuran kinerja
merupakan salah satu fakior yang penting bagi pensahaan, Pengukurin kinerja dapat digunakan uniuk menilai
keberhasilan organisasi dan dapat digonakan uniuk menyusun system imbalan dalam perusahasn

Kinerja perusshasn menupakan sesuatu vang dihesilkan oleh suata perusabaan dalam penods terientu
dengan mengacu pada standar yang ditetapkan. Kinego perusahaan nendsknyn merupakan hasil vang dapat diukus
dan menggambarkan kondisi empirik susiu perusahaan dari berbagai vkuran yvang disepakati. Uniuk mengetahui
kinerja yang dicapai maks dilakukan penilaian kinerja. Kinerja adalah kemavan kerja vasg ditunjukan dengan hasil
bera,

Ada berbagal metode penilaian kinerja yang digunakan selama ind, fesuai dengan tujuan perusahaan yvaitu
mencari laba, maka hampir semua perusahaan mengukur kinerjz dengan ukuran keuangan. Disini pihak manajemen
perusahaan cenderung hanya ingin memuaskan shareholders dan kurang memperhatikan ukuren kinerja vang lebih
luas yaitu kepentingan stakeholders. Atkinson, et Al {1955) menyatakan pengukuran kinerja sebagai berikut ;

“Performance measuremiend is perhaps the most importand, most srisundersiood, and most difficadr fask in

mianajenten aocounting. An effective system of performance peasurement containts critical performance indicator
{performance measurel that (1) Consider each activity and the organization it self from the customer's perspective,
2} evaluate each octivity wsing customer = validated measure of performance (3 consider all facets of activity
performarnce thal affect customers and thergfore, are comprehensive ard (4} provide feed back to help organization
menthers idnsity probless ang opporturiiiies for improvement

Dengan pernyatasn distas mengandung makna bahws penilaisn kinerja sangat pesting, kemungkinan
memiliki salah pengertion, dan merupakan tugas yang paling sulit dalam akuniansi manajemen. Sistem penilaian
kinerja yang efiektifl sebaiknya mengandung indikator kinerja yaitu © (1) memperhatikan setiap aktivitas organisasi
dan menckankan pada perpektif pelanggan, (2) menilai setiap aktifitas dengzn menggunakan alat ulur kinerja yang
mengesahkan  pelangean (3} memperhatikan  semus  aspek  aktifites  kenerja secarn  komprehensif  vang
memperngarubi pelanggan dan (4} menyediakan informasi berupa umpan balik untuk membantu angpeis organisas
miengenali permasalahan dan peluang untuk melakukan perbaikan, Lebih jauh atkinson, Bankeer, Kaplan dan Young
[ 1995) mengatakan bahwa the role of performarice asesvaent in helping organizanion members (o manage the value
chair.

Menijuk pada konsep tersebut maka penilaian kinerja mengandung tugas-tugas uniuk mengukur berbagai
akfivitas tingkat orgamisas sehingga menghasilkan informasi umpan balik untuk melakukan perbaikan organizasi.
Perbaikan organisasi mengandung makna perbaikan mensjeman organisasi yang melipun: (a) perbaikan
perencanaan, (b} perbaikan proses dan (o) perbaikan evaluasi. Hasil evaluasi selanjuinyn merupakan imformasi
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untuk perbaiken perencanaan, proses, evaluasi selanjuinya. Proses perencanaan, proses, evaluasi harus dilakukan

mmam [comiimious process improvement) agar faknor sirategikkeunggulan bersaing dapad tercapai,
DE

Sistem Penilaion Kinerjn

Sistem penilaian kinerja merupakan sistem manajemen dalam direct business yang merupakan bagian ari
pengaturnn proses. Penilaian kinerja meropakan siklus dari performance manajermen sistem, Definisi sistem
penilaian kinerja adalah carn sistematik untuk mengevalussi inputan, output, ransformasi dan produktifitas dalam
operasi manufaktur ataupun operasi non manufaktur (Globerson, 1985). Dengan sistem Penilaian Kinerja usaha-
usaha para pekrja dapat terfolkus untuk mencapai mwjean perusahasn dan seliap proses-prosesnya dapat dikontrol.
Obyek dasar dari sistem penilaian kinega adalah menggunakan ukuran financial / keuangan dan non financialieon
kevangan. Ukuran keuangan untuk mengetahui hasil tindakan yang telah dilakukan dimasa lalu dan ukuran
keunngan tersebut dilenglapi dengan ukuran non keusngan temtang Kepuasan customer, produktifitas, dan cost
effectiveness proses bisnisiintern serta produlgifitas dan komitmen personel yang akar menentukan kinerja
keuangan yang akan datang.

Ukuran keuangan menunjukan akibat dan berbagai tindakan yang terjadi diluar non kevangan. Peningkatan
finuncial returms yang diitunjuian dengan ukuran ROE merupakan akibat dari berbagai kinerja operasional seperti
{1} meningkatrya kepercayaan customer tethadap produk vang dikasilkan perushasn (2) meningkatnya produktifitas
dan cost effectivencss prosess bisniz/intern yang digunakan oleh perusshann untu menghasilkan produk dan jasa (3)
meningkatnya produktifitas dan komitmen personel. fadi jika manajemen puncak berkehendak untuk melipat
gandakan kinerja Keuangan perushasannva, maka fokus perhatian seharusnya ditujukan untuk memotivasi personel
dalam melipatgandakan kinerja diperspektif non keuangan atay operasional karena disitulah terdapat pemacu
sesungguhnye (the real drivers) kinerja keuangan jangks panjang,

Pada perspekaif penilaian kinerjz yang lebih [uas, Hansen dan Mowen (1997) menyatakan sebagai berilot :

“activily performance measire exist in botk financial and non feancial forms. These measures are
designed fo arsess how well an getivity was perfomed amd the reswlt achieved. They are also designed fo reveal §ff
constan improvement is being realized Measwre of aciivity performance center on three major dimension; (1)
Efficiency, (2) quality, and (3) time.

Hanszn dan Mowen mengatakan bahwa aktivitas penilaian kinerja terdapst dua jenis pengukuran yaibu ;
kzuangan dan non keuangan, Pengukuran ini dimncang untuk menaksir bagaimana kinega aktivitas dan hasil akhir
yang dicapai. Ada juga penilaian kinerja yang dirancang untuk menyingkap jika terjadi kemandekan perbaikan yang
akan dilakukan. Penilnian kinerja aktivitas pusat dibagi kedalam tiga dimensi ulsma, vaitu @ effisienst, kualitas dan
waktu.

Hal serupa dijelaskan oleh Kaplan dan Nomon (1996); Lingle dan Schiemann {1906) vailu penguluran
kinerja non keuangan didesign untuk menilai seberaps baik altivitas yang berhasil dicapai dan dipusatkan pada tiga
dimensi utama vaitu efisiens, kualitas dan waktu, Menunat Dess dan Lumpkin (2003:90) ada 2 pendekatan yvang
digunakan untuk menilai kinerja perusahasn yaitu: pendekatan pertama yaitu analisis ratio kevangan (financial ratic
analysis) dan pendekatan yang kedua dilihat dari perspeknif pihak-pihak yang berkepentingan (wfakeholder
perspective), Dalam financial Ratio analysis dapat dibedakan atas § tipe yain: (2) Shor — term solvency or liquidity
(b} Long — term solvency measures, () Asset management (or tum over) (d) Profitability (g) Market value,

Kota penilaian sering dianikan dengan kata gcesomens, Sedangkan kinerja perusahaan mervpakan sesuatu
varng diliasilkan oleh suatu perusshasn dalam periode tertenfu dengan mengacu pada standar vang ditetapkan.
Dengan demikian penilaian kinerja perusahasn mengandung makna suate proses atau sistem penilaian mengenai
pelaksamaan kemampaan kerja suatu perusahaan organisasi) berdasarkan standar terfentu (Faplan & Nomon, 1996,
Lingle dan Schiemann, 1996; Brandon & Drting, 1997)

Tujunn penilaian kinerja adalah untuk memotivesi personel mencapal sasaran organisasi dan mematuhi
standar perilaku yvang telah ditetapkan sebelumnya agar membushkan tindakan dan hasil yvang diinginkan oleh
organisasi, Standar perilaku dapat berupa kebijakan monajemen atsu rencana formal yang dituangkan dalam rencana
sirategik, program dan anggaran organisasi, Penilaian kinerja juga digunskan untuk menckan perilaku yang tidak
semestinya dan untuk merangsang dan menegakdan perilaku yang semestinya diinginkan, melalui umpan balik hasil
kinerja pada wakiunya serta penghargaan, baik yang bersifat infrik maupun ckstrinsik.
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BALANCE SCORE CARD

Balance score card dikembangkan di Harvard Business School oleh Robert 5. Kaplan dan David P,
Morton. Dengan konsep Balance Seore Card berkembang sejalan dengan perkembangan implementasinya. Balance
Score Card terdiri dari 2 kata (a) Score Card (kartu skor) dan (b) balance (berimbang). Kartu Score adaish kartu
yang digunakan untuk mencatat skor hasil kinerja seseorang. Kartu skor ini dapat digunakan vinfuk merencanakan
skor vang hendak dicapal atay yang divujudkan personel dimasa depan. Kata berimbang dimaksudkan untuk
menunjukan bahwa kinerja personel diukur berimbang dari dua aspek @ aspek keuangan dan aspek non keuangan,
jangka pendek don jangks panjang intern dan ekstem.

Pada awal Balance Score Cord ditujukan untuk memperbaikd sistem penguburan kinerga eksekutif,
Sebelum tzhun 1990 an eksekutif hanya divkur kenerja dari aspek keusngan, akibainya fokus pechatian dan usaha
eksekutif lebih dicurshkan untuk mewujudkan kinerja keuangan dan lebih cenderung mengebaikan kinerja non
keuangan.
Bekarang Balance Score Cord merupakan model yvang sangst populer dan sistem penilaian kinena ban,
Konsep ini tolah menunjukkan keberhasilan dalam perusahasn swasta dan sektor pemerintzh, Balonoe seore cond
sendis dapat disrtikan sebagai kumpulan ukuran kinerja yang terintegrasi vang diturunkan dari sirategi perusahaan
yang mendukung strategl perusahaan keseluruhan (Widjaja, 2001). Balance (keseimbangan) sendin adalah untuk
menyeimbangkan ukuran eksternal para pemegang saham dan pelanggan, dengan ukuran proses bisnis, inovasi, serta
pembelajaran dan pertumbuhan (Kaplan & MNorion, 1996). Balance Score Card memberikan para eksekutif sebuah
kerangka kerja menyeluruh yang menerjemahkan visi perusshaan dan strategi perusahaan dan strategi usaha dalam
sejumlah ukuran, Dengan mengpunakan 4 perspektif yang berbeda (Kaplan & Moron 1996) vaitu (a). Perspektif
Financial, (b}, Perpekiif Pelanggan {c) Perspekiif Proses Bisnis Internal (d) Perspektif Proses Belajar dan
Pertumbuban.

Dengan melengkapi seperangkat kinerja masa lalu dengan ukuran pendorong kinerja masa depan, Tujuan
dan whuran diturunkan dad vis dan misi kemngka kega Bolonce Score Cord vailu dengan masing - masing
perspektif adalah schagai berikut (a) Finansial diperiukan untuk memberikan ringkasan dari konsekuensi ekonomi
nkibat dani kebijaksansan — kebijaksanasn yanp telah diambil. Dengan aspek finansial erat hubungannya dengan
profitabilitas, sebagni contoh refhom on capital, pemasukan operasional, economic added value, bauran pendapatan
(revermee mix), dan pemanfasian aktive yang divkur dengan asset turn over (b} Pelanggan diperiukan unfuk
mengidentifikasi segmen pasar dan konsumen dimana unit kerja akan saling bersaing dan wolak ukur yang akan
dipaxai untuk menguiur segmen yang diinginkan. Dan juga dengan ukuran perpektif customer ini menggunakan 3
ukuran (1), Jumlsh customer bang, (2) Jumlsh customer yang menjadi no customer (3}, Ketetapan wakiu layanan
customer (¢} Adanya infernal business Prosess yang kritis perfu dan banus ditingkatksn. Dengan menggunakan 3
ukuran {1}. Cyvele time, (2). On time Delivery (3) cvele efectiveness (d) Dengan perfumbuhan dan belajar diperfukan
untuk mengidentifikasi infrakiurur dan oraganisasi yang harus dibangun uniuk menghasilkan pertumbuhan dan
perbaikin jangka parjang. Kinera cksekutif diukw dengan dua ukuran i ) Skill Coverage {2) quality work life.

Kinerja finansial jangka panjang hanya dapat diwujudkan melalui usaha-usaha dengan menghasilkan value
bagi customer, dengan meningkstkan produktifitss dan cost effectiveness progess bisnis dengan meningkatkan
kapabilitas dan komitmen personel.

I. Perspeliif heuangan

Heloneed Score Coard memakai perspekiif keuangan sebagai perspektif vang terjadi akibat dan perspektif
vang lain (eustomer, proses bsmis intermal dan pembelafaran & pertumbulhon) atou dengan kofanya lain
perspekiif ini secars olomatis akan tersujud dan baik buruknya kinerja 3 perspektils dibawahnya. Pengukuran
kinerja keuangan mengindikasikan apakah sirategi perusahasn, penerapannya, dan pelaksanaaniya memberikan
koniribusi pada peningkstan yang mendasar. Oleh karena itu persepektif kevangan tidak memilki initistive
strafetegik untuk mencapai sasaran strategic. Sasaran strategic dan perspektif keuvangasn adalah shareholder
value seperti meningkatnya ROT (Heturm on  Investment), pertumbuhan pendapatan perosahaap, dan
berkuranganya biaya produksi.




Jurnal Bisnis Perspektif (BIP's)
Vol 1, No.2, Juli 2009

Hal 16 - 23

Pendekatan perspelatif keuangan dalam balamee score card merupakan hal yang sangat penting, disebabkan
whuran kevangan merupakan suatu konscluensi dar suatu keputusan ekonomi yang diambil dan suatu tindakan
ekonomi, dengan menunjukan adanya perencanaan, implementasi, sera evaluasi dari pelaksanaan strategi yang
telah ditetaphkan. Kaplan (1996) menjelaskan balwa ada 3 tahapan siklus bisnis yang harus dilalui pada sebunh
perusahasn yaitu pertumbuhan (growth), bertshan (sustain), dan panen (harvest). Dengan adanya pertumbuban
merupakan tahap periama yang dilalui oleh perusshasn dari siklus kehidupan bisnis, dimana pada sast
perusahean memiliki produk yang berpotensi memiliki tingkat pertumbuhan yang baik sekali,

Dalam tahap ini perusahasn beroperasi dalam cashflow yang negatif dan tingkat pengembalian yang rendah.
Investasi yang dilakukan olch perusshasn pada tahap ni relatif besar dengan bisya yang besar pula
Dikerenakan pangsa pasar vang masih sangat terbatas dengan produk atau jasa yang di hasilkan perusahaan.
Sangat disarankan fungsi penjuslan untuk menambah periumbuhan penjualan dengan mencari pasar dan
konsumen yang baru, Selanjutnya Blocher (2000, 188) menjelaskan bahwa siklus kehidupan penjualan (sales
life cyele) dar sustu produk terdin dar 4 fase waitu : (1) Pengenalan Produk. () Pertumbuhan, {3)
Kematangan, (4) Penursmnan

Tahap siklus kedus yaitu beriahan (susiain) dimana pada inhap ini investas umuemnys dilakukan unuk
memperlancar kemacetan operasi don memperbesar kapasitas produksi serta meningkatkan operasionalisas.
Dengan meningkatkan sasaran ke:angan lebih hanyak diarahkan pada tingkar kembalian investasi yang telah
dilakukan schingga sasaran tidek lagi diarahkan pada strategi - strtegi jangka panjang dengan menggunakan
return on investment, economi value added sebagal pengukurannya,

Tahap ketiga adalah tahap kematangan (marire) Tujuan wtama tahap ini adalah memaksimalkan arus kos
ke dalam perusahasn, sehingga perusahasn tidak lagi melakuksn investasi kecuali untuk pemeliharsan dan
perbaikan fasilitas vang telah dimiliki.

2, Perspekill Pelanggan

Pada perspekaif ini, perusahaan mengidentifikasikan dan mendefinisikan pelanggan dan segmen
pasarnya. Perspelaif ini memiliki beberapa penguluran utama dari outcome yang sukses dengan formulasi dan
penerapan strategi vang baik. Spsaran strategic dan perspektif customer ini adalah Firm equily diantaranya
adalah meningkotnys kepercayaan customer afss produk dan jasa yeng ditawarkan perusshean, kecepatan
lzyanan yang diberikan dan kualitas hubungan perusahaan dengan kustomemnya.

Perspektif kedua adalah pelanggan. Pada perspeldif ini majunya stan mundurnya suatu perusahaan
tergantung dari para pelanggan yveng loyal terhadap produk atau jasa yang dibasilkan perushasan. Pada jaman
sekarang ini persaingan terjadi untuk mendapatkan pelanggan baru dan mempertashankan pelanggan lama.
Kapian (1996) menjelaskan untuk memasarkan produkmya perusshaan terlebih dahulu harus menentukan segmen
calon pelanggan mana yang harus dimasuki oleh perusahaan, dengan demikian akan lebih jelas dan lebib
terfokus talak ukumyn,

Kinerja produk veng dihasilkan perusahase minimeal haros sama dengan apa yang dipersepsikan oleh
pelangpan. Dengan menjaga kuslitas produk yang masih kurang, sehingga menyebabbean konsumen akan pindah
ke produk lain, kualitas produksi yang masih kurang, vang bisa menyebabkan konsumen akan pindah ke produk
lain, dengan kualitas produk yang tinggi akan menyebabkan perusahaan akan rugi kerena akan kehilangan
potensi laba yang tinggi dan sebaliknya konsumen merasa beruntung karena mendapatkan produk kualitas tinggi
dengan harga yang standar,

Untuk mendapatkan laba maksimum perusahaan hamis mampu mempersepsikan kualitas produk yang
diingminkon pelanggan yong sesuai dengan harga jualnva. Menune Kaplan {1996) menjelaskan bahwa dari sisi
perusahaan  kinerja  pelanggan terdii dari pangsa pasar, tingkat perolehan konsumen, kemampuan
memperizhankan pelanggan, tingkat kepuasan pelanggan, don tingkat profitabilitas pelanggan, selanjutnya
dijelaskan bahwa kinerja pelanggan ini saling berinteraksi antara satu dengan yang lainnya,
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Perspektifl Pelanggan Inti
Bersumber dari Kaplon & Morion,
Translating Strategi into Action Balance Score Card, Boston: Harvard Business Scholl Press, 1996

Market Share Pengubkuran scherapa besar proporsi sepmen pasar dengan porsi
[ penjualan yang dikuasai dalam suatu segmen terteniu

Customer Acquisition | Yang mengukur suniu lingkat terientu dimana perusahaan seberapa
_ banyak & mampu menarik konsumen (pelangean) baru.
Customer Retension | Mengukur seberapa banyak badan usaha pada suatu tingkat testentu
dimana perusghasn dapat mempertahankan hubungan  dengan
konsumen — konsumen {pelanggan) lama

Customer Profitability | Dengan pengukuran seberapa besar suatu tingkat keuntungan / lnba
bersih yang diperoleh perusahasan dar suaiu targel segmen terientu
yang dilayaninya.

Customer Satisfaction | Mengukur seberapa jauh tingkat kepuasan konsumen terhadap
kriteria kinerja tertenti

3. Perspekiif Bismis Internal

Fokus dalam perspelaif ind adalah proses internal Jar manajemen perusahaan yvang harus dilabukan. Proses
internal yang harus dilahukan sdaluh proses yang berhubungen dengan pencipiasn barang dan jasa sehingga
dapat menarik dan mempenshankan pelanggan di pasar yang akhirmya dapai memuaskan ekspekinsi pemegang
sabam, Perbedasn fundamental antara pendekatan tredisional den Salanced seorecord sebagai berikut
pendokatan tradisional bertujuan untuk memantay dan meningkatkan proses bisnis vang telah ada. Sementara
pendekatan Balanced scorecard akan selalu mengindentifikasi keseluruhan proses yang BARLU dimana
perisahann harus memenuhi tjuan kevongan den pelanggannya. Sasaran struiegic dan perspekif proses bisnis
ini adalah srganizational capital seperti meningkainya kualitas proses layanan kepada customer, komputerisasi
proses layanan kepads customer, dan penerapan insfrastrukiur tebnologi yang memudahkan pelayanan kepada
CLEStOMer.

Dengan penilaian kinegn prespektif bisnis intemnal. Yang bisa digunakon menjadi tolok ukur kinerja ini,
maka perusahaan mampu mengidentifikasi proses bisnis internal yang terjadi pada perusahaan, Secara umom
proses untuk mendukung perspekdtif ini terdiri dari inovasi, operasi dan layvanan purna jual. Pads tabap yvang
pertauma perusahnan mengidentifikasi apa yang dibutuhkan oleh pelangan atau calon pelanggan baik sekarang
maupun dimass vang aken detang. Dengan mencoba merumusken apa yang sebenamya dibuiuhkan dan
bagaimans cara unfuk memenihi kebutuhan konsumen tersebul, Dengan cara melalui iahap-izhap penelitian
dan pengembangan produk, dsengan demikian akan turut membaniu proses pemasaran dan penjualan sebagai
inovasi pada perusahaan.
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Kaplan {1996) menggambarkan proses inovasi dalam perusahaan sebagai benkut :

Identify The Create The

Build The Delivery The Service
Market i~ Product/ Product'Se Product/Service ~ The
Service rvice Customer
&
: ¥
Customer Customer
Meed TMeed
Idenmtified Satisfied |

Perspektif Proses Bisnis Internal — Proses Inovasi
Suniber dari Kaplon & Moron, ranslating Strategy into Action Balanee Score Card
Boston : Harvard Business Scholl Press 1996

Diari gambar diatas merupakan sebuah proses bagaimana perusahaan mencoba untuk mengetahui apa yang
dibutubkan  oleh konsumennya dengan proges inovesinya. Dengan sdanya proses ini akan mempermudah
mengidentifikasi pasar, setelah diketabui produk apa vang ditnginkan, kemudian dilanjstkan membuat blueprint
produk tersebut untuk mempermodzsh identifikasi dan penggunasunve yang akan dilempor ke pasarem,. Proses
vilanjutksn dengan memproduksi produk tersebut sesbanyvak yang dibuivhkan dan menjual produk fersebut Jpasar
sazaran oleh bagian marketing perusahaan, [an baggan pemasaran akan terdihad apalah produk yang dihasitkan bisa
memenuhi kebuiuhan konsumen sehingea dapat diketahod ingkat kepuasan konsumen atas produk tersebut.

Diari penilaian distas yang menjadi tolok vkur vang dipakai dalam menenfukan kinerja proses inovis yang
dinntaranya adulah ;

g, Dengan banyaknys produk vang dihasilkan dan dikembangkan secamn relative dengan membandingkan
dengan produk pesaing dan barang subsiiusi yang sesuai dengan perencanaan srategik perusahaan,

b. Besarnya jumlahnya poojualan pada produk vang bars dan pengembangan produk dalam wakiu lama
diperlukan untuk mencapal keberhasilen dalam mencapal produk barnu yang secara relative dibandinghan
dengan para pesaing dan perencanaan stralegic

2. Dengan biaya pengembangan produk baru yang diperlukan sangat besar dibanding dengan perusahaan
pesaing oan repcana strategic perusahaan.

d. Dengan adanya frekuens] ats produk-produk vang dimodikasi untuk dikembangkan secara relstive
dibanding d=ngan pesaing

4. Perspektif Pertumbuban dan Pembelajaran

Perspektif pembelajaran dan pertumbuhan ini mengindentifikasi infrastruktur yang hanis dibangun
persahean untul membeniuk perfumbuhan dan perkembangan perusahaan di jangks panjang. Sesaran strafegic
dari perspektif pembelajaran dan pertumbuhan adalah fuman Capital, Sebagai contoh peningkatan kompetensi
dan kemitmen dari s1aff perusahaan,

Berkaitan dengan pembelsjaran dan pertumbuhan dari perspektif ini mempunyai tiga prinsip yang
dijelaskan oleh Kaplan {1996) sebagai berikut :

. Kemampuon kerja, dengan semakin canggihnya mesin-mesin yang serba otomatis ind, lenaga kerja
buruh kasar yang diperjukan relative semakin sedikit, sehingga tenaga kerja vang ada hamyalsh tenaga
kerja vang spesialis saja, Dengan semakin sedikimya tenaga kerja vang dimiliki oleh perusahasn
mienyebabkan perusahaan lebib dopat membenkan akses informasi yang lebih layak kepada pekerjanya
uniuk lehih meningkatkan effisiensi uniuk mencapal tujuan perusahasn,
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2. Kemampuon system informasi, sangst ditentukan oleh tingkat ketersediasn informasi, tingkat
keakurmtan informasi dan jangka waktu yang diperlukan untuk memperoleh informasi tersebut.

3. Motivari, pemberdayaon dan pensejgfaran, untuk menciptakan motivasi pegawai diperlukan iklim
mhﬂmmmﬁmﬂmﬁwﬂhmﬂiﬂdﬂnmmﬂwmghﬂﬂﬂﬁ@mm

Berikut adalah gambar Balance Score Card yang menerjemahkan visi dan strategi perusahaan dalam 4
perspektif yang saling berhubungan
Financial
M How dowe look fo  [*
Ehareholders?
L
A
Customer VISl Imternal Business
How do customer see us?  |g & Process
STRATEGI What we mrst excell at?
Leaming Growth g
Can we continue fo create
improviment and volue

Penjabaran visi dan misi ke dalam 4 perspektif
Sumbser : Robert S. Kaplan dan David P. Norton,
“Uring the Balance Score Card as a Strategic mangjemen System ™

Kaplan dan Morton (1996.30) menjelaskan hmbungan sebab akibat peninghatan kinerja perusahaan yang
dijelaskan dalam 4 perspektif yang ada dalam balanced scorecord menjelaskan bahwa kinerja keuangan (fimameial)
sehenarnya merupakan hasil dar suatu proses vang berlanjut yang dimulni dengan adanya peningkatan kemampuan
sumberdaya, celanjutnya berimplikasi pada kualitas proses yang lebih baik. Kuoalitas proses yang lebih baik akan
bernkibat penyerahan produk dan jasa vang berkualitas dan tepat wakiu schinggn skan menyebabkan pelanggan
loval dan mereka bersedia membavar lebih besar dan berkelanjutan, yang pads akhimya akan menaikkan laba
perusahaan,

KESIMPULAN

Bahwa Balance Score Card sangat penting dalam kinega penusahaan menipakan sesuatu yang dihasilkan
oleh suatu perusahaan dalam periode tertentu dengan mengacu pada standar yang ditetapkan. Kinerja perusahaan
hendaknyn merupakan hasil yang dapat diukur dan menggambarkan kondisi empirik suatu perusahaan dan berbagai
ukuran vang disepakati, Untuk mengetahui kinerja yang dicapai maka dilakukan penilsian kinerja, Kinerja adalah
kemanan kerja vang ditunjukan dengan hasil kerja. Dengan peningkatan efisiensi, efekiifites dan produktivitas kerja
tercermin pada kinerja semua pihak dalam perusshaan, yaitu pars anggota manajemen puncak, para manager satuan
bisnis yang ditangani, para manager penanggungjawah bidang fungsional, baik yang masuk kategor tugas pokok
maEpun tugns penunjang serta par pimpinan penyelenggara kegiatan operasional yang dibantu oleh para karyawan
teknis, operasi dan administrative.
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