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PEMBAHASAN

3.1 Tinjauan Umum Perusahaan/Organisasi
3.1.1 Sejarah dan Perkembangan Perusahaan/Organisasi
1. Sejarah Perusahaan

PT. Nusantara Mobil International merupakan perusahaan yang bergerak di

gwah naungan
anak cabang

onda Bekasi,

) Prospect
htor

Sumber : Honda Nusantara MT Haryono
Gambar I11.1 Struktur Perusahaan

Logo Perusahaan
YY) amvsentacse

Sumber : Honda Nusantara MT Haryono
Gambar 111.2 Logo Perusahaan
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| International
memasok unit
Nusantara MT
31 Juli 2018.
Letjend M.T.

Tebet, Jakarta

UNIVERSITAS [

yang ime 0 gkel. PT. HPM
(PT. Honda Prospect Motor) selaku ATPM mobil Honda di Indonesia menjadikan
Dealer Honda Nusantara MT Haryono sebagai dealer Honda ke-144 di Indonesia.
Kepercayaan yang diberikan PT. HPM (PT. Honda Prospect Motor) memacu Dealer
Honda Nusantara MT Haryono untuk lebih meningkatkan kinerja yang berorientasi
pada kepuasan customer. Dealer Honda Nusantara MT Haryono selalu berkomitmen

untuk memberikan pelayanan terbaik atas penjualan (sales) serta purna jual (after
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sales dan sparepart) pada customer setia Honda. Dealer Honda Nusantara MT
Haryono diharapkan dapat melayani customer setia Honda secara profesional dan
optimal dengan fasilitas maupun pelayanan “World Class” yang bertujuan untuk
memberikan pengalaman luar biasa bagi seluruh customer. Dealer Honda Nusantara
MT Haryono menawarkan layanan 3S (Sales, Service, Sparepart) yang sesuai dengan
standar Honda.

B. Visi dan Misi Perusahaan

Visi

kon

ingan  yang

erbaik kepada

UNIVERSITAS Rl

g merupakan

komitmen dan tanggung jawab kepada seluruh stakeholder.

3) Senantiasa berusaha untuk mencapai market share terbesar di segmennya
dengan pengembangan jaringan penjualan dan purna jual,
pengembangan sumber daya manusia, dan penerapan budaya perusahaan
yang mengimplementasikan filosofi perusahaan “Xtraordinary
Xperience” dan juga nilai-nilai perusahaan “Teamwork, Realible,

Unique, Smart, Tenacious (TRUST)”.
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3.1.2 Struktur Organisasi dan Uraian Tugas
A. Struktur Organisasi

General Manager
(Ade Hendy)

Kepala Bengkel

(Warsito)
Service Advisor Adm Warranty Foreman Foreman Part Storage
(M Rizal) (Lingga) (Galih S) (Igbal) (Rifky) (Elquds)
I\ Service Advisor Adm Billing Mekanik Mekanik L Adm Part
Tdieas) (Kusnanto)

lekanik
(M. Soleh)

da Nusantara

UNIVERSITAS |

1. General Manager

a. Melakukan kegiatan pengelolaan cabang di bidang service

b. Merencanakan dan mengeksekusi pencapaian target serta performance di
bidang service pada setiap cabang

c. Merencanakan, melaksanakan, mengkoordinasi, mengawasi, serta
menganalisis semua aktivitas bisnis di seluruh cabang dealer pada Divisi

After Sales
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Memastikan setiap bagian di Divisi After Sales menjalankan strategi
perusahaan secara efektif dan optimal

Memutuskan dan membuat kebijakan untuk seluruh cabang di Divisi
After Sales

Menjaga kualitas layanan dengan menetapkan prosedur dan standar di

seluruh cabang perusahaan pada Divisi After Sales

2. Kepala Bengkel

h.

k dealer

aler di Dealer

ebutuhannya

| dan Kkinerja

SV eniom ea 21077 sihan peralatan
UNIVERSITAS

, promosi dan

komunikasi bengkel

Bertanggung jawab untuk mencapai target unit entry dan car return.
Bertanggung jawab dalam pengembangan bisnis serta membangun

reputasi dealer bagi konsumen dan lingkungan sekitar

3. CCO (Customer Care Officer)

a.

Media penghubung dengan customer melalui penerimaan telepon, SMS,

dan website) untuk melakukan booking service kendaraan
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b. Melakukan follow up kepada customer setelah kendaraan di service
c. Melakukan pencatatan data pelanggan dan keluhan yang ada pada sistem
d. Membuat laporan berkala mengenai job return dan masalah yang
dihadapi untuk diserahkan kepada atasan
4. Admin Garansi (Warranty)
a. Memproses pengajuan klaim garansi sparepart secara tepat waktu

b. Menyiapkan semua dokumen yang diperlukan untuk proses garansi

ospect Motor)

ngan dengan

UNIVERSITAS

d. Melakukan monitoring terhadap WO (Work Order) yang belum selesai

pelanggan

e. Membuat dan mengembangkan filing system dan registrasi faktur dan
OPL (Order Pekerjaan Luar)
f.  Membuat laporan mingguan dan bulanan Dealer Monthly Report service,

KPI (Key Performance Index), faktur pajak, OPL (Order Pekerjaan Luar)
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6.

Part Storage

a.

Melakukan order parts ke supplier atau PT. HPM (PT. Honda Prospect
Motor), baik untuk keperluan gudang part maupun part pesanan indirect
sesuai permintaan

Melakukan follow up atas order yang telah dibuat agar dapat memberikan
informasi yang akurat kepada customer terhadap part yang dipesan
Mencatat order atau permintaan yang tidak dapat dipenuhi, dan

orderan parts

ila part yang

lah ditetapkan

g terpisah

kebersihan rak

UNIVERSITAS

update terhadap data-data inventory yang sesuai dengan standar

di gudang dan

pengelolaan part Honda

Mengelola stock sesuai dengan standar-standar dan target inventory yang
telah ditetapkan

Memberikan informasi-informasi yang diperlukan oleh customer dalam
bidang part seperti informasi harga, stock, kondisi order dan kedatangan

pesanan
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. Memberikan saran, usulan dan berkonsultasi dengan kepala bengkel
dalam mencari solusi terhadap masalah part
7. Admin Part
a. Menerima dan memeriksa part yang datang sesuai dengan kondisi fisik
dan dokumen-dokumen yang dibutuhkan
b. Membuat register part ke dalam sistem, filing, dan menyimpan
dokumen-dokumen order, penerimaan, pengeluaran, klaim, transfer,

pembebanan

ungan dengan

rang saat part

pplier

UNIVERSITAS g

ksa kendaraan

serta menjelaskan hasil pemeriksaan kepada pelanggan

b. Membuatkan WO (Work Order)

c. Memasukkan data keluhan customer tentang kondisi kendaraan ke dalam
sistem di komputer

d. Menawarkan program service kepada customer

e. Menginformasikan kepada customer terkait pekerjaan tambahan (jika

diperlukan) beserta estimasi biaya dan waktu tambahan yang diperlukan
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f. Memeriksa kendaraan kembali untuk memastikan kendaraan yang
diperbaiki telah sesuai dengan WO (Work Order)

g. Melakukan test drive dan memeriksa keberadaan part bekas di dalam
kendaraan

h. Menyerahkan kembali mobil kepada customer dalam keadaan bersih
beserta part bekas yang tercantum dalam WO (Work Order)

i.  Mengingatkan customer untuk melakukan service berkala berikutnya

perbaiki

e di bengkel

mengestimasi

kemampuan
Sy emanicezint! an WaktU kErja
UNIVERSITAS
adapi

e. Memberikan penjelasan kepada customer terhadap kondisi kendaraan
yang sedang diperbaiki

f.  Melakukan final inspection terhadap kendaraan yang telah selesai
diperbaiki untuk memastikan bahwa kendaraan sudah benar-benar dalam
kondisi normal sehingga saat digunakan customer sudah aman dan
nyaman.

10. Mekanik

29



a. Mengerjakan perbaikan atau perawatan kendaraan sesuai perintah yang
ada di WO (Work Order)

b. Mencatat pekerjaan yang sudah di selesai di lembar WO (Work Order)
dan mencatat waktu kerja (waktu mulai dan waktu penyelesaian
pekerjaan)

c. Menginformasikan kerusakan yang ditemukan di luar WO (Work Order)

kepada foreman untuk dilakukan pengerjaan lanjutan

) menyerahkan

oreman untuk

dalam bentuk

UNIVERSITAS ==

e. Mengajukan dana petty cash ke SPV After Sales dan mencairkan dana

petty cash bagi karyawan yang membutuhkan dana reimburse
3.1.3 Kegiatan Usaha/Organisasi
Kegiatan Perusahaan Dealer Honda Nusantara MT Haryono ini berupa 3S
yaitu penjualan mobil (sales), perbaikan serta perawatan kendaraan (service), dan

penjualan suku cadang (sparepart) dengan penjelasan sebagai berikut:
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1.

Penjualan Mobil (Sales)

Dealer Honda Nusantara MT Haryono melakukan penjualan
kendaraan dengan mencari calon customer baik secara langsung seperti
dengan mengadakan pameran dan secara tidak langsung seperti melalui
platform market place dan media sosial, ataupun calon customer mendatangi

Dealer Honda Nusantara MT Haryono.

UNIVERSITAS

Dealer Honda Nusantara MT Haryono juga menyediakan jasa

perawatan dan perbaikan kendaraan customer yang datang langsung ke
bengkel untuk dilakukan pengecekan seluruh bagian mobil. Setelah dilakukan
pengecekan oleh service advisor mobil akan dilakukan perawatan dan

perbaikan kendaraan oleh mekanik.
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usantara MT

usantara MT

cara langsung

Jaraan terlebih

UNIVERSITAS S

ke PT. HPM

(PT. Honda Prospect Motor).
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Dealer Honda

. Letjend M.T.
Tebet, Jakarta
nda Nusantara
ife zone, wi-fi,
layanan purna
jual, De Vice dengan area
seluas 1.718 m2 yang dilengkapi dengan 8 bay General Repair, 3 bay perawatan
berkala, 1 bay Quick Service, 1 bay Final Inspection, 1 bay Spooring, 2 bay Washing,

7 Service Parking, dan 6 Reception and Delivery.
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Berikut ini merupakan target penjualan sparepart periode 2022:

Tabel 111.1 Target Penjualan Dealer Honda Nusantara MT Haryono

Bulan Target
Januari 850.000.000
Febuari 850.000.000
Maret 850.000.000
April 825.000.000
Mei 825.000.000
Juni 825.000.000
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Juli 825.000.000
Agustus 825.000.000
September 825.000.000
Oktober 825.000.000
November 825.000.000
Desember 850.000.000
JUMLAH 10.000.000.000

Sumber : Dealer Honda Nusantara MT Haryono

Dari data diatas disajikan dalam diagram batang berikut :

alan sparepart
pada PT. ara MT. Haryono)
nominal taget penjualan sparepart pada tahun 2022 berbeda-beda pada bulan tertentu.
Hal ini karena pihak dealer melihat peluang yang signifikan pada awal dan akhir
tahun, dimana pihak dealer menawarkan diskon yang menguntungkan untuk

mencapai target yang telah ditetapkan. Pada bulan desember pihak dealer

meningkatkan target penjualan dikarenakan.
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3.2.2 Analisa Penjualan

Penjualan memiliki arti penting bagi kelangsungan hidup perusahaan.
Melalui penjualan perusahaan dapat berhubungan dengan pihak lain, dimana terjadi
transaksi penyerahan barang dan perolehan kas yang setara dengan nilai barang
tersebut.
Berikut ini merupakan realisasi penjualan sparepart periode 2022:

Tabel 111.2 Realisasi Penjualan Dealer Honda Nusantara MT Haryono

Ma
i 5
Mei
Juni
.0
i st 68,52
46.45
P
9 ovember 5
ber
Sum n
Dari
° i

1,000,000,000
800,000,000

600,000,000
400,000,000
200,000,000 I I
0
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

Sumber : Dealer Honda Nusantara MT Haryono
Gambar 111.10 Diagram Realisasi Penjualan

12
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Berdasarkan tabel 111.3 dapat disimpulkan bahwa penjualan sparepart pada
PT. Nusantara Mobil Internasional (Dealer Honda Nusantara MT. Haryono) pada
tahun 2022 terjadi ketidakstabilan realisasi penjualan, hal ini dikarenakan adanya
masa transisi new normal yang menyebabkan penurunan penjualan sparepart serta
adanya persaingan ketat antara dealer resmi dengan bengkel umum.
3.2.3 Efektivitas Penjualan
Analisis efektivitas digunakan untuk mengukur keberhasilan suatu
g ditetapkan.
enyataan atau
ihat penjualan
usantara MT

0l target yang

2022:

Presentase
80%

-149%
-128%
-158%
Mei 825.000.000 419.858.066 -196%
Juni 825.000.000 438.388.614 -188%
Juli 825.000.000 424.086.146 -195%
Agustus 825.000.000 568.523.608 -145%
September 825.000.000 546.455.131 -151%
Oktober 825.000.000 575.821.339 -143%
November 825.000.000 540.593.461 -153%
Desember 850.000.000 539.945.830 -157%
JUMLAH 10.000.000.000 6.867.641.739 -146%

Sumber : Dealer Honda Nusantara MT Haryono
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Dari data diatas disajikan dalam diagram batang berikut :

Efektifitas Penjualan

1,200,000,000

1,000,000,000
800,000,000
600,000,000
400,000,000
200,000,000
0
. . ) . . . < o & L)é{\o &
N

parepart pada
yono) periode

njualan dapat

UNIVERSITAS e
Nej nan Njllalanisparena s Nualanie adipadabulan
januari“yaitu“sebesar“Rp"1:060:098:383 denganangka“peniualali tersebut dapat

dinyatakan terlampaui target yang ditetapkan, dan pada bulan selanjutnya penjualan

tidak mencapai target yang ditetapkan oleh perusahaan.
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3.2.4 Perhitungan dan Analisa Efesktifitas Penjualan nulan Januari —
Desember Tahun 2022 sebagai berikut :
1. Januari
Pada bulan januari penjualan sparepart yang berhasil di realisasikan oleh PT.
Nusantara Mobil Internasional (Dealer Honda Nusantara MT Haryono) adalah
sebesar Rp. 1.060.098.383 sedangkan anggaran penjualan sparepart yang
ditetapkan oleh PT. Nusantara Mobil Internasional (Dealer Honda Nusantara MT

t, perhitungan

80% dapat

santara Mobil

U N HV E:Rs HT As sikan oleh PT.

ditetapkan oleh PT. Nusantara Mobil Internasional (Dealer Honda Nusantara MT

:ryono) adalah

parepart yang

Haryono) adalah sebesar Rp. 850.000.000. Berdasarkan data tersebut, perhitungan

efektivitasnya adalah sebagai berikut :
850.000.000
568.795.420 X 100%
=-149%

Efektitas Penjualan =
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Berdasarkan hasil perhitungan analisis efektivitas yaitu -149% dapat
disimpulkan bahwa kategori realisasi penjualan sparepart PT. Nusantara Mobil
Internasional (Dealer Honda Nusantara MT Haryono) adalah tidak efektif.

3. Maret

Pada bulan maret penjualan sparepart yang berhasil di realisasikan oleh PT.
Nusantara Mobil Internasional (Dealer Honda Nusantara MT Haryono) adalah
sebesar Rp. 662.899.147 sedangkan anggaran penjualan sparepart yang ditetapkan
oleh MT Haryono)

adal: 850" , A5arka perhitungan

-128% dapat

disi 8 i . ‘ santara Mobil

UNIVERSITAS B

Nusa 7ryono) adalah
sebesar Rp. 522.176.594 sedangkan anggaran penjualan sparepart yang ditetapkan
oleh PT. Nusantara Mobil Internasional (Dealer Honda Nusantara MT Haryono)
adalah sebesar Rp. 850.000.000. Berdasarkan data tersebut, perhitungan

efektivitasnya adalah sebagai berikut :
825.000.000

522.176.594 X 100%
=-157%

Efektitas Penjualan
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Berdasarkan hasil perhitungan analisis efektivitas yaitu -157% dapat
disimpulkan bahwa kategori realisasi penjualan sparepart PT. Nusantara Mobil
Internasional (Dealer Honda Nusantara MT Haryono) adalah tidak efektif.

5. Mei

Pada bulan mei penjualan sparepart yang berhasil di realisasikan oleh PT.
Nusantara Mobil Internasional (Dealer Honda Nusantara MT Haryono) adalah
sebesar Rp. 419.858.066 sedangkan anggaran penjualan sparepart yang ditetapkan
MT Haryono)

perhitungan

-196% dapat

santara Mobil

sebesar Rp. 438.388.614 sedangkan anggaran penjualan sparepart yang ditetapkan
oleh PT. Nusantara Mobil Internasional (Dealer Honda Nusantara MT Haryono)
adalah sebesar Rp. 850.000.000. Berdasarkan data tersebut, perhitungan

efektivitasnya adalah sebagai berikut :
. . 825.000.000
Efektitas Penjualan = X 100%
438.388.614
=-188%
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Berdasarkan hasil perhitungan analisis efektivitas yaitu -188% dapat
disimpulkan bahwa kategori realisasi penjualan sparepart PT. Nusantara Mobil
Internasional (Dealer Honda Nusantara MT Haryono) adalah tidak efektif.

7. Juli

Pada bulan juli penjualan sparepart yang berhasil di realisasikan oleh PT.
Nusantara Mobil Internasional (Dealer Honda Nusantara MT Haryono) adalah
sebesar Rp. 424.086.146 sedangkan anggaran penjualan sparepart yang ditetapkan
MT Haryono)

perhitungan

-195% dapat

santara Mobil

UNIVERSITAS o

7ryono) adalah

sebesar Rp. 568.523.608 sedangkan anggaran penjualan sparepart yang ditetapkan
oleh PT. Nusantara Mobil Internasional (Dealer Honda Nusantara MT Haryono)
adalah sebesar Rp. 850.000.000. Berdasarkan data tersebut, perhitungan

efektivitasnya adalah sebagai berikut :
825.000.000

568.523.608 X 100%
=-145%

Efektitas Penjualan =
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Berdasarkan hasil perhitungan analisis efektivitas yaitu -145% dapat
disimpulkan bahwa kategori realisasi penjualan sparepart PT. Nusantara Mobil
Internasional (Dealer Honda Nusantara MT Haryono) adalah tidak efektif.

9. September

Pada bulan januari penjualan sparepart yang berhasil di realisasikan oleh PT.
Nusantara Mobil Internasional (Dealer Honda Nusantara MT Haryono) adalah
sebesar Rp. 546.455.131 sedangkan anggaran penjualan sparepart yang ditetapkan
MT Haryono)

perhitungan

151% dapat

santara Mobil

sebesar Rp. 575.821.339 sedangkan anggaran penjualan sparepart yang ditetapkan
oleh PT. Nusantara Mobil Internasional (Dealer Honda Nusantara MT Haryono)
adalah sebesar Rp. 850.000.000. Berdasarkan data tersebut, perhitungan

efektivitasnya adalah sebagai berikut :

825.000.000
575.821.339  x100%

=-143%

Efektitas Penjualan
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Berdasarkan hasil perhitungan analisis efektivitas yaitu -143% dapat
disimpulkan bahwa kategori realisasi penjualan sparepart PT. Nusantara Mobil
Internasional (Dealer Honda Nusantara MT Haryono) adalah tidak efektif.

11.  November

Pada bulan november penjualan sparepart yang berhasil di realisasikan oleh
PT. Nusantara Mobil Internasional (Dealer Honda Nusantara MT Haryono) adalah
sebesar Rp. 540.593.461 sedangkan anggaran penjualan sparepart yang ditetapkan
MT Haryono)

perhitungan

-153% dapat

santara Mobil

UNIVERSITAS = S

PT. aryono) adalah
sebesar Rp. 539.945.830 sedangkan anggaran penjualan sparepart yang ditetapkan
oleh PT. Nusantara Mobil Internasional (Dealer Honda Nusantara MT Haryono)

adalah sebesar Rp. 850.000.000. Berdasarkan data tersebut, perhitungan

efektivitasnya adalah sebagai berikut :
850.000.000

Efektitas Penjualan

539.945.830  *100%

=-157%
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Berdasarkan hasil perhitungan analisis efektivitas yaitu - 157% dapat

disimpulkan bahwa kategori realisasi penjualan sparepart PT. Nusantara Mobil

Internasional (Dealer Honda Nusantara MT Haryono) adalah tidak efektif.

Tabel 111.4 Deskripsi Efektifitas Penjualan
Dealer Honda Nusantara MT Haryono

Bulan Target Penjualan ~ |Presentase | Deskripsi
Januari 850.000.000 1.060.098.383 80% Cukup Efektif
Febuari 850.000.000 568.795.420 -149% Tidak Efektif

Maret 850.000.000 662.899.147 -128% Tidak Efektif

Tidak Efektif

Tidak Efektif

43 Tidak Efektif

009Q0 Tidak Efektif

Al 0 568.52% Tidak Efektif

Se .000 55, Tidak Efektif

O , 3 Tidak Efektif

No 50 54 ﬂ«k Tidak Efektif

D 850. 330 Tidak Efektif

JU XQ00. 6.867.641/7 Tidak Efektif
M

d@R[MiN I parepart pada

Dea encapai target

yan e r Dealer Honda

Nus .000.000.000,

penjualan yang terealisasikan mencapai angka sebesar Rp. 6.867.641.739 sehingga

hal ini menyebabkan kurangnya pendapatan dari penjualan sparepart. Penyebab

tidak tercapainya target penjualan yang ditetapkan karena adanya masa transisi pasca

masa pandemi dan persaingan industri otomotif antar dealer resmi dengan bengkel

umum. Untuk masalah tersebut, ada beberapa solusi yang dapat dilakukan oleh pihak

dealer yaitu:
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. Menawarkan diskon yang menguntungkan.

. Memanfaatkan tekonologi dengan promosi lewat media social.

. Menyelenggarakan pameran.

. Memberikan pelayanan terbaik.

. CCO dapat lebih aktif untuk menghubungi customer yang sudah waktunya
melakukan service.

. Menjaga hubungan yang baik dengan customer.

UNIVERSITAS
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