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BAB III 

PELAKSANAAN KERJA MAGANG 

3.1. Kedudukan dan Koordinasi 

 

 

 

 

 

Pada kerja magang di PT. Daikin Air Conditioning, penulis mempunyai kedudukan 

sebagai Marketing Support yang nantinya ditugaskan oleh Bapak Heldrian selaku 

Senior Route Sales, penulis juga beberapa kali mendapat tugas oleh Assistant Manager 

Sales secara langsung yaitu Bapak Stephen Lenggano. 

 

3.2 Tugas yang Dilakukan 

 

No 

Pekerjaan yang 

dilakukan 

 

Supervisor 

 

Uraian Pekerjaan 

 

Output 

1 Mengunjungi 

Dealer 

Bapak 

Stephen 

Lenggano 

Melakukan 

update 

perkembangan 

penjualan, 

permasalahan 

dealer dalam 

melakukan 

penjualan 

Mendapat update 

penjualan dealer, 

apakah penjualan 

mengalami 

penuruanan atau 

kenaikan. Jika 

mengalami 

penurunan, sales 

Stephen Leggano 

Assistant 

Manager/Head 

Branch 

Jesslyn Valencia 

Sales Support & 

Assistant Sales 

Heldrian 

Senior Sales 



28 
 

 bersama dealer 

mencoba menelusiri 

penyebabnya. Tidak 

hanya itu sales 

mengunjungi dealer 

juga dengan tujuan 

membangun relasi 

baik dengan dealer. 

Mengevaluasi 

penyebab turun 

atau naiknya 

penjualan 

 

Penyebab turunya 

sebuah penjualan 

airconditioner 

misalnya dikarenakan 

cuaca, competitor 

mengeluarkan produk 

lebih murah. Naiknya 

penjualan 

airconditioner 

contohnya karena 

adanya pembangunan 

masal yang 

menyebabkan 

keperluan 

airconditioner 

meningkat 
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2 Memberikan 

Marketing 

Support Bagi 

Dealer yang 

Membutuhkan 

  

Bapak 

Stephen 

Lenggano 

Dealer memberi 

tahu pada sales 

bahwa dia 

memerlukan 

bantuan inventory 

Menyiapkan beberapa 

inventory marketing 

kepada dealer yang 

membutuhkan, 

sebagai contoh 

seorang dealer ingin 

membuka cabang 

baru, maka dari pihak 

Daikin memberikan 

apresiasi berupa 

totebag  

3 Rekap Data & 

Closing Sales 

Bapak 

Stephen 

Lenggano 

Rekaptulasi data 

dealer yang 

mendapatkan 

potongan harga 

pembelian 

produk, 

rekaptulasi data 

dealer mengenai 

claim produk 

Daikin 

 

Potongan harga 

tersebut nantinya 

diberikan pada dealer 

dalam bentuk kupon 

untuk pembelian 

produk selanjutnya. 
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Rekaptulasi data 

dealer (seperti 

passport, nama 

toko, nomor 

handphone dll) 

untuk dealer yang 

mendapatkan 

reward berupa 

trip 

 

Data yang telah 

dibenarkan oleh 

senior sales akan 

dikirimkan ke kantor 

pusat dan nantinya 

akan diteruskan 

kepada pihak travel 

agent untuk mengurus 

keberangkatan delaer. 

Membuat closing 

sales report yang 

di tutup 

persemester 

 

 

Data perbulan yang 

akan ditutup per-

semester (oktober-

maret), apakah 

penjualan dealer 

menyampai target 

penjualan atau tidak. 

4 Purchase Order 

& Delivery 

Order 

Bapak 

Stephen 

Lenggano 

Belajar untuk 

menginput PO 

(Purchase Order) 

Purchase Order 

dikirim kebagian 

warehouse untuk 

proses pengiriman 

barang kepada dealer 

atau langsung ke 

konsumen 

5 Mencari Dealer 

Baru 

Bapak 

Stephen 

Lenggano 

Mencari dealer 

baru di sekitar 

wilayah 

Tangerang Utara 

Mengetahui dealer-

dealer baru di daerah 

Tangerang Utara 
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Mencoba 

mengajak calon 

dealer agar mau 

bergabung 

menjadi dealer 

daikin 

Mendapat beberapa 

kontak nomor 

potential dealer dan 

nantinya akan di 

hubungi untuk 

controling 

Sumber: Data Penulis, 2020 

Tabel 3.1 Tugas yang Dilakukan 

3.3 Uraian Pelaksanaan Kerja Magang 

3.3.1 Proses Pelaksanaan 

1. Mengunjungi Dealer 

Bersama senior sales, seorang salesforce wajib mengunjungi dealer melakukan 

cek penjualan dan lainnya, penulis mengunjungi beberapa Dealer PT. Daikin 

Airconditioning di sekitar Tangerang, untuk berbagi mengenai permasalahan, 

kebutuhan, peningkatan pejualan, bukan hanya itu, salesforce di PT. Daikin 

Airconditioning harus dapat membangun hubungan baik dengan para dealer. 

Sales dapat membantu dealer jika mengalami penurunan penjualan yang 

signifikan, seperti membantu memberikan project dari request konsumen. 

Beberapa dealer yang sudah penulis kunjungi diantaranya adalah CV. Jaya 

Makmur Anugrah, Pro-shop PT. Mitra Warga, Vivi Electronic, Best price, 

Mitra jaya,. Kunjungan ke toko dealer dilakukan selain untuk mengambil surat 

jalan, bertanya mengenai kendala, kunjungan dilakukan agar hubungan dealer 

dengan sales PT. Daikin Airconditioning Indonesia dapat terjalin dengan baik, 
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salesforce juga beberapa kali memberikan apresiasi-apresiasi misalnya berupa 

pemberian kue saat seorang dealer berulang tahun.  

 

 

Sumber: Data Penulis, 2020 

Gambar 3. 1 Berkunjung ke Pro-shop PT. Mitra Warga 

 

 

Sumber: Data Penulis, 2020 

Gambar 3. 2 Berkunjung ke Mitra Jaya Gambar 3.2  
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Sumber: Data Penulis, 2020 

Gambar 3. 3 Berkunjung ke CV. Jaya Makmur Anugrah  

 

2. Memberikan Marketing Support Bagi Dealer yang Membutuhkan 

Salah satu tugas salesforce dalam marketing support adalah membantu dealer 

dengan cara memberikan marketing support. Marketing support merupakan 

salah satu bentuk apresiasi PT. Daikin Airconditioning Indonesia kepada dealer 

yang telah membantu dalam menjual produk kepada konsumen akhir. 

Marketing support yang di sediakan oleh PT. Daikin Aiconditioning Indonesia 

kepada dealer contohnya adalah jika banner atau papan bertuliskan Daikin 

pada toko mereka sudah kotor atau rusak, pihak PT. Daikin Airconditioning 

Indonesia akan menggantikannya dengan yang baru melalui salesforce. Selain 

itu beberapa bentuk marketing support lainnya adalah membuatkan kartu nama 

toko, menyiapkan tote bag jika ada pembukaan cabang baru, memberikan 

katalog new product. Tahapan dalam marketing support yaitu, dari pihak dealer 

mengkomunikasikan kebutuhannya kepada salesforce, lalu dari salesforce 
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menyampaikannya kepada pihak marketing inventory di PT. Daikin 

Airconditioning Indonesia pusat, setalah disiapkan keperluan tersebut sales 

menggambilnya ke pusat dan memberikannya kepada pihak dealer. 

 

Sumber: Data Penulis, 2020 

Gambar 3. 4 Marketing Inverntory PT. Daikin Airnconditioning Indonesia 

 

Untuk marketing support berupa kartu nama, rak display dan dummy 

memerlukan waktu lebih lama karena pembuatan, untuk kartu nama sales bisa 

mengambilnya secara langsung dan memberikannya kepada dealer namun 

untuk rak display dan dummy tidak bisa, dibutuhkan data per-dealer, dan 

setelah selesai pembuatan, pihak marketing PT. Daikin Airconditioning 

Indonesia dikantor pusat yang langsung akan mengirimkannya pada toko 

dealer. 

 



35 
 

 

Sumber: Data Penulis, 2020  

Gambar 3. 5 Data Permintaan Rack Display & Dummy  

 

3. Rekap Data & Closing Sales  

Merekap data claim dari dealer Best Price dan Seven Electronic, yang nantinya 

data ini akan dikirimkan melalui e-mail kepada senior route sales. 

Name of Dealer Area

Prioritas Optional Rack Display/Dummy

CV.JAYA MAKMUR ANUGERAH Serpong ✓ Rack & Dummy

MUK KOO Tangerang City ✓ Dummy

SUHIANTO Karawaci

PT. VISION MANDIRI ABADI Serpong ✓ Dummy

JULIUS DARMA PT Cipondoh ✓ Rack & Dummy

PT BEST PRICE ELEKTRONIK INDONESIA Serpong ✓ Dummy

PT.SINAR JAYA INDONESIA ELECTRONIC Cilegon ✓ Rack & Dummy

PT. DELTA HASRAT ANUGRAH Green Lake ✓ Dummy

PT.HAKA POLAR INDONESIA Juru  Mudi ✓ Dummy

PT.SAMUDERA TATA UDARA Serpong ✓ Rack & Dummy

CV. MADINAH WIJAYA PUTRA ✓ Rack & Dummy
9 1

Rack Display
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Sumber: Data Penulis, 2020 

Gambar 3. 6 Data Claim Dealer Best Price 

 

Sumber: Data Penulis, 2020 

Gambar 3. 7 Data Dealer Seven Electronic 
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Mengirimkan data penjualan kepada senior sales, jika sudah benar senior sales 

akan mengirimkan balasan e-mail 

 

Sumber: Data Penulis, 2020 

Gambar 3. 8 Mengirimkan E-mail Kepada Senior Sales 

 

Merekaptulasi data dealer yang mendapatkan diskon mulai dari 5% sampai 

20% tergantung seberapa besar penjualan yang telah dealer capai. 
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Sumber: Data Penulis, 2020 

Gambar 3. 9 Data Dealer yang Mendapatkan Kupon 

 

Membantu senior sales untuk membuat closing sales report dimana report 

tersebut dibuat per semester, semester pada PT. Daikin Airconditioning 

Indonesia adalah pada bulan April sampai September dan Oktober sampai 

Maret, closing sales report berisi jumlah penjualan dealer. Setiap dealer 

mempunyai target penjualan berupa komitmen yang telah dealer pilih 

sebelumnya. Dalam periode 1 semester jika target tersebut tercapai, maka 

dealer akan mendapat reward yaitu sejumlah uang (sales campaign) atau paket 

wisata (inverter campaign), dealer PT. Daikin Airconditioning Indonesia yang 

berkomitment juga mendapat reward tambahan yaitu pemberian reward dalam 

bentuk emas murni 12 gram (gold reward) 
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Sumber: Data Penulis, 2020 

Gambar 3. 10 Closing sales report 

 

4. Purchase Order dan Delivery Order 

Membantu senior sales mengecek kembali purchase order yang nantinya akan 

dikirimkan oleh dealer melalui e-mail resmi yang terdaftar di data dan harus 

ada tanda tangan dan cap dari dealer yang bersangkutan yang nantinya admin 

sales akan memproses pengiriman produk tersebut, pada PT. Daikin 

Airconditioning tutup PO dilakukan setiap jam 2 lalu dikirim keesokan harinya 

jika melewati jam tersebut, produk akan dikirim lusa.  
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Sumber: Data penulis, 2020 

Gambar 3. 11 Contoh lembar Purchase Order 

 

5. Mencari Dealer Baru 

Dalam kurun waktu tertentu target penjualan meningkat, dibutuhkan tenaga 

dealer lebih untuk pencapaian target per-cabang PT. Daikin Airconditioning 

Indonesia, PT. Daikin Airconditioning Indonesia cabang Tangerang untuk 

semester ini akan menambah minimal 5 dealer, untuk itu pihak salesforce di 

minta untuk mencari dealer yang berpotensi di daerah-daerah lain. Saat bulan 

Maret 2020, penulis dan senior sales pergi ke daerah Tangerang Utara untuk 

mencari dealer baru. Ada beberapa dealer yang menurut penulis dan senior 

sales dapat berpotensi menjadi dealer PT. Daikin Airconditioning Indonesia. 

Beberapa diantaranya menunjukan antusias namun tidak sedikit yang langsung 

menolak dengan alasan persentase yang diterima cukup kecil. Penulis bersama 

senior sales berusaha membujuk para dealer dengan menunjukan apa saja 
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keuntungan menjadi dealer PT. Daikin Aiconditioning Indonesia, namun dealer 

tersebut menolak dengan alasan jika beli di dealer besar keuntungan yang 

mereka dapat lebih banyak dan langsung diskon dipotong. Dealer besar dapat 

menjual lebih murah karena mereka bisanya membeli langsung lebih banyak 

dari PT. Daikin Airconditioning Indonesia untuk mengejar target, dan tentu saja 

potongan yang didapat lebih besar jika membeli lebih banyak. 

 

Sumber: Data penulis, 2020 

Gambar 3. 12 Mencari Dealer Baru di Daerah Tangerang Utara 

3.4 Kegiatan Tambahan Selama Magang 

1. Meeting 

a. Meeting Perkenalan Produk Baru VRV 

Meeting dipimpin oleh salah satu sales (sebagai yang mempresentasikan) dan 

dealer, meeting ini dilakukan untuk menambah product knowledge seorang 

dealer. Sales termasuk penulis, mengajak para dealer untuk belajar lebih jauh 

mengenai jenis produk VRV, keraguan para dealer dalam menjual produk VRV 

adalah lebih sulit untuk menemukan konsumen yang membutuhkan jenis VRV 

dibanding dengan AC Residensial. Dalam meeting ini senior sales memberi 

pengetahuan mengenai keunggulan jenis VRV, mulai dari persentase 

keuntungan sampai cara dealer mengedukasi konsumen mengenai VRV. 
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Penulis membantu dealer yang masih belum memahami mengenai produk 

VRV, dan memberikan dealer penjelasan yang penulis dapatkan dari senior 

sales. 

 

Sumber: Data penulis, 2020 

Gambar 3. 13 Meeting Mengenai Produk Baru VRV 

 

b. Mengikuti Meeting Dengan Divisi Sales 

Mengikuti daily meeting dengan sales lain, mengenai perkembangan sales dan 

membahas mengenai masalah-masalah yang ada. Report mengenai apa saja 

kendalanya dalam penyelesaian masalah tersebut. Penulis membantu senior 

sales sebagai assisten biasanya penulis ditugaskan sebagai notulen dan 

terkadang juga diminta untuk memberikan pendapat. 
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Sumber: Data penulis, 2020 

Gambar 3. 14 Meeting Online dengan Seluruh Sales di PT. Daikin Airconditioning 

Indonesia  

 

c. Melakukan Meeting dengan Calon Konsumen Projek 

Mengikuti meeting beserta presentasi mengenai project pembuatan Café dan 

bertemu dengan calon konsumen di kantor Ciptadana. lokasi sebelumnya telah 

dilakukan evaluasi tempat terlebih daluhu setelah itu mendapat kesepakatan 

berupa project pemasangan AC di tempat café itu akan di bangun. Kendala 

yang dialami dalam projek ini adalah sulitnya meyakinkan konsumen mengenai 

perbandingan harga AC Daikin dengan kompetitior, pihak konsumen 

menginginkan harga termurah dari dealer. 
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Sumber: Data penulis, 2020 

Gambar 3. 15 Pembahasan Projek 

 

2. Training 

a. Mengikuti Training Tutorial Penggunaan Air Purrifier  

Membantu salah satu sales dalam melakukan training untuk konsumen 

mengenai produk-produk baru yang dikeluarkan oleh PT. Daikin agar 

menambah product knowledge, penulis mengikuti training tutorial cara 

instalasi serta penggunaan dari air purifier agar tidak terjadi miss 

communication dengan calon konsumen. Training di adakan di lapangan secara 

langsung, ini merupakan permintaan dari konsumen dikarenakan dari pihak 

konsumen mengeluh dengan air purifier Daikin yang tidak mengeluarkan 

bunyi serta udara yang keluar tidak kencang. Setelah dilakukan training berupa 

cara instalasi serta cara penggunaan, pihak konsumen baru mengerti cara 

penggunaan dari air purifier. 
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Sumber: Data penulis, 2020 

Gambar 3. 16 Training Cara Penggunaan Air Purrifier di Exion Mobil 

 

b. Mengikuti Training Aplikasi Heat Load Calculation HKGSG 

Salah satu sales menjelaskan menggenai cara penggunaan aplikasi Head Load 

Calculation HKGSG yaitu sebuah aplikasi yang digunakan untuk mengukur 

butuh berapa PK suatu ruangan. Training ini diikuti oleh beberapa dealer 

beserta beberapa sales junior. Cara kerjannya adalah dengan mengestimasi 

dalam satu ruangan bisa ditempati berapa orang, berapa jendela yang ada di 

ruangan, seberapa panjang, tinggi, lebar suatu ruangan. Penulis membantu 

senior sales dengan melakukan instalasi aplikasi ke laptop dealer yang 

sebelumnya telah dealer bawa sendiri. 
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Sumber: Data penulis, 2020 

Gambar 3. 17 Contoh Detail Ruangan Untuk di Ukur 

 

Sumber: Data penulis, 2020 

Gambar 3. 18 Tampilan Aplikasi Heat Load Calculation HKGSG 
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3.5 PERAN SALESFORCE DALAM MEMBANGUN DAN MENJAGA 

LOYALITAS DEALER PADA PT. DAIKIN AIRCONDITIONING 

INDONESIA CABANG TANGERANG 

Selama melakukan kegiatan kerja magang penulis mendapatkan pemahaman 

mengenai peran salesforce yang ada pada PT. Daikin Airconditioning Indonesia 

cabang Tangerang kepada dealer. Pada PT. Daikin Airconditioning Indonesia peran 

utama route sales yang bertugas sebagai mediator perantara antara dealer dengan 

perusahaan. Tugas-tugas yang dikerjakan oleh salesforce sebagai berikut: 

a. Membuat purchasing order dari dealer. 

b. Memberikan informasi mengenai produk unit maupun informasi lain yang 

diberikan denga penjualan (seperti: sales campaign, promosi, dll) kepada 

dealer. 

c. Melakukan pengontrollan transaksi pelunasan/pembayaran/penagihan (A/R 

Dealer) 

d. Mediator perantara antara dealer dengan Daikin. 

e. Mengirimkan faktur pajak lunas kepada pelanggan yang telah melakukan 

pelunasan. 
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Sumber: Daikin, 2020 

Tabel 3. 2 Beberapa nama-nama dealer di PT. Daikin Airconditioning Tangerang 

 

Dealer Daikin di cabang Tangerang berjumlah 72 dealer. Dealer mengambil peran 

yang sangat penting untuk PT. Daikin Airconditioning Indonesia dan karena dealer 

adalah pihak yang langsung berkomunikasi dengan konsumen, tentu saja PT. Daikin 

Airconditioning Indonesia terutama salesforce harus memberikan support kepada 

dealer terutama dealer yang memenuhi klasifikasi agar menciptakan loyalitas.  

CV.JAYA MAKMUR ANUGERAH PT LAYAR SEJUK MANDIRI

MUK KOO CV. CITRA MANDIRI UTAMA

SUHIANTO PT. POLARITAS MULTITRANS TECHNOLOGY

PT. VISION MANDIRI ABADI CV. Jumadi Inti Teknik

JULIUS DARMA PT PT. NUANSA USAHA SEMESTA

PT BEST PRICE ELEKTRONIK INDONESIA PT.GADING FORTUNA MANDIRI

PT.SINAR JAYA INDONESIA ELECTRONIC PT.KARUNIA TAHANA KENCANA SEJAHTERA

PT. DELTA HASRAT ANUGRAH PT. WIRA SIMETRICA

PT.HAKA POLAR INDONESIA PT. PANAMAS MITRA SEJATI

PT.SAMUDERA TATA UDARA PT. ANUGRAH KARYA BERKAT

CV. MADINAH WIJAYA PUTRA PT. HANNA MITRA JAYATAMA

PT BAHAGIA SUKSES SENTOSA PT. MITRA CIPTA PERSADA

CV. HOKKY JAYA ELEKTRONIK PT. MITRA TEKNIK AIRCOND

CV JAYA MANDIRI PT LINUS PRIMA SOLUSINDO

CV MITRA JAYA PT.NIGATA GRACIA ABADI

CV.PEPY TEHNIK INDONESIA PT. OPTIMA KARYA BERSAMA

CV. RONGGOLAWE TEKNIK CV. ACINDO SEJUK SENTOSA

PT.SUMBER MAJU LANCAR PT.BENUA GREEN ENERGY

PT.KARUNIA TAHANA KENCANA SEJAHTERA PT MAXIAIR INDOSURYA

PT. MELODY PT.AIR DAN UDARA INDONESIA

HENGKY HERMAWAN STEFANUS TAN

CV.KHARISMA HARAPAN GEMILANG PT. MITRA MAJU SEJATI 

DEDY RINALDI PT.BERKAT BERSAMA SANTOSA

PT.AHA PRISMA INDONUSA PT. ANGKASA WASTU PRATAMA

PT.TRIDAYA PARAMA INDONESIA PT .TRI WARDANA INDONESIA

Menara AC PT KAMPI MIGUNA SINUKARTA

PT.AIRCOND PRO INDONESIA PT TRIPARI

PT.NIAGA JAYA ELEKTRONIK PT JANUR TEKNIK MANDIRI

PT SUMBER MULTI SEJAHTERA PT. PENTA MITRA AIRCON

PT. EVEREST ELECTRONIC PT. DELTAMAS SOLUSINDO

PT.JAYA SUARA MAS PT. AIR SEJUK JAYA

PT NASIONAL MAJU SELARAS PT. PRATAMA ABYUDAYA KARYA

TINAH SOERIPTO PT ARTEK RESOLUSI INTERNUSA

PT. PYGMALION NIAGA INDONESIA CV PRONINDO DAWISHA TEKNIK

CV.SENTRAL JAYA ELECTRONIK PT.CENTRAL FILTER GUNATAMA

CV. KARYA BUMEN PT. SINAR KARYA PRIMA

CV. CEMARA JAYA PT.MULTI CIPTA KREASI

PT ASIATIC CENTRATAMA PT. RAJAWALI KARUNIA SEJAHTERA

CV SANYOTA JAYA PERKASA SAMUEL

PT. TOP COOL ENGINEERING PT MEDIKA MULTITEKNIK MANDIRI
CV. PRIMA AIR CONDITIONER

NAME OF DEALER
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Support yang diberikan oleh PT. Daikin Airconditioning Indonesia bertujuan untuk 

membantu dealer untuk meningkatkan penjualan, namun dalam peningkatan penjualan 

pun seorang salesforce sebagai pihak Daikin yang berhubungan langsung pada dealer 

harus terus membangun hubungan baik bagi kedua belah pihak. Menurut Jobber & 

Lancaster, (2009) salesforce adalah satu-satunya penghubung terpenting dengan 

pelanggan. Upaya pemasaran yang dirancang dan direncanakan terbaik mungkin gagal 

karena salesforce tidak efektif. Pelanggan setia adalah asset berharga bagi perusahaan 

mana pun dan salesforce merupakan pusat dari pembentukan dan pemeliharaan 

loyalitas pelanggan tersebut. 

 Support yang di berikan oleh PT. Dakin Airconditioning Indonesia sebagai cara 

meningkatkan penjualan dan loyalitas dealer, support tersebut bisa berupa pembuatan 

dummy dan rak berlogo Daikin, penyediaan sales promotionman, penyediaan kartu 

nama toko, dan sebagainya. Semakin dealer tersebut memberikan kepercayaannya 

kepada Daikin tentu saja seluruh bagian sales Daikin akan memberikan support terbaik 

untuk dealer tersebut. Namun seperti yang tertulis dalam latar belakang, dealer dibagi 

menjadi 3 jenis, dan dari 3 jenis delaer tersebut mendapatkan support yang berbeda 

dari PT. Daikin Airconditioning Indonesia, dikarenakan beberapa dealer tidak 100% 

juga menjual produk Daikin melainkan juga menjual produk dari competitor Daikin, 

jadi ini merupakan hubungan timbal balik Daikin dengan dealer.  

 

Sales Jumlah Dealer 

Heldrian 10 

Winny Maisyarah 12 

Riki Suwandi 9 

Annisaa Y 20 

Mario Abdillah 10 

Yonatam 11 
Sumber: Daikin, 2020 

Tabel 3.3 Nama sales dan jumlah dealer 
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Pada saat penulis masuk sebagai intern di perusahaan tersebut penulis menyadari 

salah satu permasalahan yang terjadi di PT. Daikin Airconditioning Indonesia cabang 

Tangerang tersebut adalah kurangnya tenaga kerja bagian sales, dikarenakan ada staff 

sales yakni Bu Annisa yang cuti hamil dan ada sales yakni Ka Winny yang 

mengundurkan diri secara tiba-tiba. Bagi perusahaan Daikin yang merupakan 

perusahaan B2B, sales merupakan jabatan yang sangat penting karena berhubungan 

langsung dengan dealer. Alhasil beberapa salesforce untuk sementara memegang 

tambahan dealer yang kosong dan hal tersebut tidak memaksimalkan kerja salesforce.  

Pada semester ini salesforce pada PT. Daikin Airconditioning Indonesia juga 

menargetkan untuk penambahan minimal 5 dealer di wilayah Tangerang dan sales 

harus kembali membangun hubungan dengan dealer baru dan membutuhkan waktu 

yang tidak sedikit. customer relationship management mensyaratkan bahwa salesforce 

harus berfokus pada jangka panjang dan tidak hanya pafdapenutupan penjualan 

berikutnya. Penekanannya harus pada menciptakan situasi win-win dengan pelanggan 

sehingga kedua belah pihak dalam interaksi mendapatkan dan ingin melanjutkan 

hubungan baik (Jobber & Lancaster, 2014). 

Namun penulis dapat melihat kerja sama yang baik di divisi sales, beberapa 

salesforce tetap berkeja keras serta berkomitmen menjaga nama baik PT. Daikin 

Airconditioning Tangerang, pengantian sales yang keluar juga tergolong cepat, Daikin 

hanya memerlukan waktu sekitar 2 minggu untuk merekrut karyawan baru, dan setelah 

itu sales baru tersebut dibekali mengenai product knowlage dan informasi.  

Salesforce harus selalu mendapat informasi lengkap tentang promosi, sales 

promotion, dan advertising campaign, di dukung dengan support dari Daikin yang 

memberikan berbagai macam cara untuk menjaga loyalitas dealer seperti mengadakan 

acara seperti dealer award yaitu sebuah acara yang mengumpulkan dealer dari seluruh 

Indonesia, acara tersebut bertujuan untuk memberi apresiasi serta menjaga hubungan 

kerja sama dan menambah relasi antar dealer, jamuan makan yang bertujuan agar 

seorang sales, manajer serta dealer mengetahui hambatan serta penjualan seorang 
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dealer, Daikin juga beberapa reward yang diberikan Daikin untuk dealer yang 

berkomitment. salesforce juga memberikan beberapa apresiasi kepada dealer seperti 

memberikan kue saat seorang dealer berulang tahun, apresiasi kecil tersebut tentu 

membuat dealer untuk meningkatkan semangatnya dalam mempromosikan produk-

produk Daikin, tidak lupa salesforce menjaga hubungan baik dengan mengunjungi 

dealer sebulan minimal 3 kali, bukan hanya untuk mempertanyakan mengenai 

penjualan, namun sales mengunjungi dealer juga untuk sekedar menanyakan kabar 

beserta hanya mengobrol, dengan begitu dealer akan beranggapan bahwa dirinya dan 

Daikin bukan hanya sebagai media pemasok tetapi juga sebagai partner kerja. 

3.7 Kendala yang Ditemukan 

1. Sulit bertemu atasan, karena Bapak Stephen tidak selalu berada di kantor 

Daikin cabang Tangerang, beliau beberapa kali harus ke kantor Daikin pusat 

yaitu di Jakarta. 

2. Gudang marketing inventory di PT. Daikin Airconditioning Indonesia kantor 

pusat belum memiliki sistem yang memungkinkan terhitungnya stok inventory 

secara tepat juga mengenai penempatan barang-barang pada gudang marketing 

inventory yang masih berantakan dan tidak teratur. 

3. Banyak dealer-dealer yang berpontensial masih belum mau berkerja sama 

dengan PT. Daikin Airconditioning Indonesia karena masalah persentase 

pendapatan jika membeli sedikit unit lebih rendah dibandingkan bila mereka 

membeli langsung pada dealer besar, jika dealer kecil membeli langsung 

dengan dealer besar potongannya akan lebih besar karena dealer besar biasanya 

langsung membeli banyak stok sesuai target mereka lalu dengan begitu 

potongan dari Daikin untuk dealer tersebut lebih banyak. 

4. Permasalahan antara pihak dealer dan pihak salesforce, biasanya terkait dealer 

yang tidak mengikuti SOP, perbedaan pendapat dan miss communication. Hal 

tersebut mengakibatkan rusaknya relasi antara pihak dealer dengan pihak PT. 

Daikin Airconditioning Indonesia, penulis mendengar langsung dari sales 
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senior bahwa sebenarnya masalah antara seorang dealer dan salesforce 

biasanya adalah masalah seperti kesalahan input kode, kesalahan perhitungan 

discount, surat jalan yang hilang, dan salesforce lupa memesankan unit tertentu 

saat sudah tutup PO. 

5. Masih kurangnya product knowledge dealer mengenai produk-produk PT. 

Daikin Airconditioning Indonesia sehingga mengakibatkan kesalahan 

pemahaman konsumen mengenai produk Daikin, tentu hal tersebut berdampak 

negatif karena brand image Daikin juga akan tidak baik dimata konsumen akhir. 

6. Pemasalahan input at purchase order (PO), sehingga harus input ulang oleh 

admin sales, pengiriman pun dapat terhambat jika dari pihak pusat sudah tutup 

PO. 

3.8 Solusi atas Kendala yang Ditemukan 

1. Berkomunikasi melalui WhatsApp, dikarenakan sulitnya bertatap muka 

langsung dengan Bapak Stephen, penulis pada akhirnya menghubungi beliau 

melalui WhatsApp dan meng-update kegiatan penulis selama ada di Daikin 

2. Mengajukan saran pembuatan sistem mengenai data-data jumlah marketing 

inventory, sistem tersebut betujuan untuk mengtahui secara akurat, siapa sales 

atau karyawan yang mengambil inventory tersebut, jumlah banyaknya barang 

dalam marketing inventory, data penambahan barang marketing inventory.  

3. Lebih memberi pengetahuan lebih mengenai kelebihan-kelebihan jika menjadi 

dealer resmi Daikin, terus berkomunikasi dengan calon dealer yang 

berpotensial, misalnya mengunjungi kembali dealer tersebut. 

4. Mengkomunikasikan mengenai masalah yang ada, jangan lawan api dengan 

api, tetap bersabar menghadapi dealer tersebut, beri penjelasan yang masuk 

akal dan tidak menimbulkan masalah yang lebih besar. 

5. Memberikan lebih banyak training kepada dealer mengenai produk-produk 

Daikin, agar menambah pengetahuan dealer. 
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6. Melakukan konfirmasi kepada dealer mengenai ketidaksesuaian kode produk 

antara kode produk dengan nama produk, double check kode produk. 

 

 

 

  

  


