BAB III

PELAKSANAAN KERJA MAGANG
3.1 Kedudukan dan Koordinasi

Sebagai mahasiswa yang sedang melakukan magang pada perusahaan
produsen sekaligus distributor cat nasional di Indonesia, yakni PT. Artindo
Pratama Sejahtera, saya memiliki kedudukan sebagai seorang asisten dari
National Sales Manager (Bapak Reza Laksatama) yang secara umum berperan
dalam membantu NSM untuk mengelola team sales dan marketing agar dapat
mencapai target penjualan perusahaan yang telah ditentukan dan disepakati

bersama.

Pada posisi kedudukan ini, alur kerja saya sendiri dimulai dengan adanya
sebuah arahan atau briefing dari NSM tentang apa saja yang perlu dikerjakan
setiap harinya, setelah itu akan ada sesi tanya jawab terkait dengan pekerjaan
yang akan saya lakukan dan selesaikan pada hari itu juga. Setelah tidak ada
pertanyaan lagi, maka pekerjaan tersebut akan segera saya lakukan dan
selesaikan pada hari itu juga dengan tujuan agar tim sales dan marketing dapat
menilai hasil kinerja mereka pada hari tersebut seperti apa. Dalam
melaksanakan pekerjaan saya, terdapat sebuah alur koordinasi dimana
sebelum menghubungi NSM kembali terkait dengan hasil pekerjaan saya, saya
harus menghubungi terlebih dahulu kepala cabang dan kepala wilayah dari
team sales dan marketing untuk memastikan hasil pekerjaan saya sesuai apa

yang team sales dan marketing kerjakan di lapangan.
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Gambar 3.1 Kedudukan dan Koordinasi Penulis

Koordinasi dan kedudukan magang yang dilakukan penulis dilakukan
secara sistematis dan terstruktur sesuai dengan struktur perusahaan yang telah
ditetapkan sebelumnya. Kedudukan penulis pada perusahaan ini adalah Sales
& Marketing Intern yang mendapatkan pekerjaan atau penugasan dari
National Sales Manager. Pekerjaan atau penugasan tersebut merupakan hasil
diskusi dari CEO dan HR yang kemudian dikoordinasikan kepada NSM untuk
diselesaikan. Setiap pagi sebelum melakukan aktivitas pekerjaan, NSM akan
melakukan briefing terlebih dahulu kepada penulis untuk memberi penjelasan
tentang apa saja yang perlu dikerjakan pada hari itu dan target hasil
penyelesaian dari pekerjaan tersebut. Setelah melakukan briefing dengan
NSM selama kurang lebih 1 jam tersebut, penulis kemudian akan segera
mengerjakan tugas dengan target yang telah disepakati bersama sebelumnya

sambil diawasi langsung oleh NSM di setiap langkah pekerjaannya.

Setelah pekerjaan terselesaikan, penulis wajib menghubungi NSM kembali
untuk melakukan koordinasi lebih lanjut. Apabila menurut NSM hasil
pekerjaan masih terdapat kesalahan, maka penulis akan melakukan revisi
kembali hingga sesuai dengan ekspektasi hasil pekerjaan dari NSM. Hasil dari
revisi ini kemudian akan diserahkan pada besok paginya sebelum briefing

pekerjaan pada hari itu dimulai kembali

3.2 Tugas dan Uraian Kerja Magang

3.2.1 Tugas Kerja Magang

Seperti yang telah dijelaskan sebelumnya, saya memiliki tugas secara umum

untuk berperan dalam membantu NSM mengelola team sales dan marketing agar

dapat mencapai target penjualan perusahaan yang telah ditentukan dan disepakati

bersama. National Sales Manager sendiri merupakan seorang manajer yang

mengawasi proses dan hasil penjualan suatu produk atau jasa (yang dalam hal in

adalah produk PT. Artindo Pratama Sejahtera) di tingkat nasional secara
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keseluruhan. NSM dalam perusahaan ini juga bertanggung jawab untuk
mengembangkan dan mengimplementasikan beberapa formula strategi penjualan
yang efektif untuk mencapai target penjualan perusahaan secara keseluruhan.
Berdasarkan beberapa peran yang dimiliki oleh NSM membuat saya sebagai
asistennya juga ikut turut bertindak sebagai salah satu orang yang wajib untuk ikut
memberikan saran terkait dengan strategi marketing berdasarkan hasil data yang
telah saya kumpulkan melalui data sistem website Maserp dimana para sales dan
admin Artindo melakukan input data penjualan di dalam sistem tersebut. Hal ini
berarti data yang diambil merupakan data asli yang ada di lapangan sehingga saya
sebagai asisten NSM perlu menganalisis data tersebut dan kemudian menjadikan
data tersebut sebagai acuan untuk membuat strategi baru yang digunakan dalam
mengatasi permasalahan yang ada di lapangan serta menumbuhkan potensi
ekspansi bisnis yang lebih luas lagi bagi Artindo. Berikut ini merupakan tabel
penjelasan secara rinci dan mendalam terkait dengan tugas dan peran saya sebagai

seorang asisten NSM:

No Uraian Tugas Tujuan Tugas Output Tugas | Frekuensi Pemberi
Utama Melaksanak Tugas
an Tugas
1 Membantu Memastikan progress | Berkas data | 3 kali dalam Reza
Administratif | administratif yang | berupa surat seminggu | Laksatama
Team Sales dan | berkaitan dengan team digital. (NSM)
Marketing sales dan  marketing
berjalan dengan  baik
sesuai  prosedur yang
telah ditentukan
sebelumnya oleh
perusahaan.
2 Membantu NSM, kepala wilayah, Data angka [ 5 kali dalam Reza
Pengumpulan dan kepala cabang dapat hasil seminggu | Laksatama
Data Penjualan | mengetahui pertumbuhan | pendapatan (NSM)
dan Pelanggan bisnis mereka secara setiap wilayah
akurat di masing-masing
wilayah penjualan PT.
Artindo Pratama
Sejahtera
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Menjadikan Data Membuat proses Laporan 1 kali dalam Reza
Penjualan dari penjelasan hasil tertulis seminggu | Laksatama
Team Sales rangkuman data berbentuk dan 1 kali (NSM)
Perusahaan penjualan kepada NSM narasi dalam
sebagai Laporan lebih mudah dan tidak sebulan
bertele-tele (terutama saat
menjelaskan naik
turunnya penjualan suatu
wilayah dan wilayah
mana saja yang
membutuhkan strategi
marketing tambahan)
Membantu Team Mendapatkan sebuah Strategi 1 kali dalam Reza
Sales Merancang solusi berupa strategi tertulis 2 minggu | Laksatama
dan pemasaran yang (NSM)
Melaksanakan diharapkan dapat
Strategi meningkatkan kembali
Pemasaran pendapatan yang berasal
dari penjualan secara
efektif dan maksimal
Mempelajari dan | Agar dapat lebih strategis Strategi 1 kali dalam Reza
Menganalisis dalam menawarkan tertulis 1 bulan Laksatama
Tren dan Pasar produk yang cocok (NSM)
serta Pesaing dengan para pelanggan
dan membuat perbedaan
dengan para
kompetitornya

Tabel 3.1 Tabel Tugas Kerja Magang

3.2.2 Uraian Kerja

3.2.2.1 Membantu Administratif Team Sales dan Marketing

Sebagai seorang asisten dari NSM, saya memiliki kewajiban untuk
dan tanggung jawab untuk mengelola administratif yang ada dalam
team sales dan marketing, seperti melakukan pengecekan
berkas-berkas penjualan tahun sebelumnya, melakukan audit terhadap
berkas—berkas riwayat pembelian pelanggan, pengecekan terhadap
kesesuaian jumlah order toko untuk memenuhi voucher belanja, dan

lain hal sebagainya. Hasil dari pengecekan ini akan saya berikan
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kembali kepada NSM untuk diperiksa ulang oleh admin yang berkaitan

dengan berkas-berkas tersebut.

Rutinitas penulis dalam membantu administratif team sales dan
marketing dilakukan setiap harinya dalam jam kerja memastikan
progress administratif yang berkaitan dengan team sales dan marketing
bertujuan agar dapat berjalan dengan baik sesuai dengan prosedur yang
telah ditentukan oleh perusahaan sebelumnya. Contoh dari adanya
proses administratif ini adalah dengan melakukan pengecekan terhadap
jumlah pembelian produk yang dilakukan oleh suatu toko untuk
mendapatkan sejumlah voucher yang dapat ditukar dengan potongan
harga. Proses pengecekan toko ini akan dilakukan melalui website
Maserp. Toko tersebut akan dibuatkan sejumlah file perjanjian bukti
bahwa toko tersebut akan mendapatkan voucher yang telah ditentukan

sebelumnya apabila mencapai kuota jumlah ketentuan pembelian.

M maserp

Dashboard 1775
= R TS Overdue Invoice § der without
Master & Setting -
Gustorner

Sales Transaction Flow

Daftar Transaksi

Uang Muka Custorner 2
]
al )
Dattar Daftar
ol Customer Salesman
Surat Jalan

Gambar 3.1.1 Menu Customer & Penjualan Maserp

Artindo

(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Gambar 3.3.1 merupakan gambar menu dari data customer &
penjualan. Sesuai dengan nama dari menu tersebut, pada menu ini

penulis dapat melihat data dari setiap customer yang pernah
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melakukan transaksi pembeli dari Artindo serta seberapa besar

nominal pembelian yang mereka pernah ajukan kepada Artindo.

Sebelum melakukan proses administratif, penulis harus melakukan

pengecekan data toko terlebih dahulu dengan mengoperasikan website

Maserp dimana semua data toko ditarik melalui menu bagian “Daftar

Customer”. Tujuan dari adanya penarikan data oleh penulis dalam

konteks administratif ini adalah untuk memeriksa apakah transaksi

yang dilakukan oleh suatu toko telah mencapai kuota jumlah ketentuan

pembelian yang telah disepakati sebelumnya.

® maserp

& Halo, reza (PT. Artindo Pratama Sejahtera-APS004-YR2025)

Dashboard

Master & Setting

Customer

Scan Product

Daftar Transaksi

M maserp

# Daftar Customer

0 Tampilkan Customer yang Tidak Aktit

AR Customer  + Uang Muka 2

10 v
Nama Grup Tipe Status AR Uang
Kode Customer’' Customer Departemen Customer Customer Kurs Customer Muka
1 Telepon Alamat
1IABJ201019IDR  ABADI 11 DEP 0ICUST  IDR 081281361886 JLRAYA Lancar 0,00
BINTANG LEGOK,
JAYA, TB PAGEDANGAN
11ABJ2I091SIDR  ABADI 1 DEP olcUST DR | O PERUM Lancar 0,00
JaYA, T8 TAMAN
ADIYASA
BLOK C6 NO.
18 (SEBELUM
POSPOL
RESORT
ADIVASA)
11ABN.220625IDR  ALBANA 11 DEP OlCUST  IDR 082113181164 KP.SADANG  Lancar 0,00
JAYA,TB DS. KUBANG
KEC.
SUKAMULYA ~
TANGERANG
IMACU240705IDR ~ ACUAN 11 DEP OICUST  IDR | 0BI2 58300805 JL.SEPATAN  Lancar 0,00

Gambar 3.1.2 Menu Daftar Customer

(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Saldo
Piutang

279953100 =

974889200

& Halo, reza (PT. Artindo Pratama Sejahters

Dashboard

B ioisson

Master & Setting

Customer

Sean Product

Daftar Transaksi

Ueing Mukes Custe

ransaksi

Sales Order

Surat Jalan

Penerimaan Piutang

Informasi Customer  Rincian Transaksi Customer

& Rincian Transaksi Customer

Custorner’s Reward

Customer Point

& Print Kartu Customer |

Saldo Awal 207.600,00
saldo Penambaohan (Debit) 0.00
Saldo Pengurangan (Kredit) 0,00
Saldo Akhir 207.600,00
Saldo Giro Mundur 0,00
saldo Uang Muka 0,00

Rincian Transaksi

Tgl. Faktur  No. Faktur No. Transaksi

33

Tanggal Penjualan Akhir 21/03/2025 Tanggal Penerimaan Akhir
Jih Penjualan Per-Bulan 0,00 Jih Penarimaan Per-Bulan
Jih Penjualan Per-Tahun 207.600,00 Jih Penerimaan Per-Tahun
Jih Retur Per-Bulan 0,00 Jih Nota Debit Per-Bulan
Jih Retur Per-Tahun 0,00 JIh Nota Kredit Per Bulan
Tgl. Jth. No. uang
Tgl. Trn. Tempo Giro
Tidak Ada Data
F eviou Next Last
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21/03/2025
0,00

-1.637.361,00

Muka Debit Kredit Giro Saldo

Total Record:




Gambar 3.1.3 Rincian Transaksi Customer
(Sumber gambar: dokumentasi pribadi 2025)

Transaksi yang dilakukan oleh suatu toko yang telah mencapai
kuota jumlah ketentuan dapat dilihat pada menu rincian transaksi
customer yang merupakan menu lanjutan dari menu sebelumnya. Dari
sini penulis harus mencatat kembali setiap nominal transaksi toko
sesuai dengan daftar/list yang telah ditugaskan NSM pada sesi
briefing. Setelah melakukan proses pengecekan, apabila semua
pembelian toko memenuhi kuota jumlah ketentuan, maka toko tersebut
akan dibuatkan sejumlah file bukti bahwa toko tersebut akan

mendapatkan voucher yang telah ditentukan sebelumnya.

PT. Artindo Pratama Sejahtera

(Aps)rm« Industri Mekar Jaya Karet 4

Blok BumiNo.11 Cadas

Telp : (021)55733607- 08 / Fax

Laporan Faktur Penjualan Per Customer
Periode: 26/12/2024

No. Kode Nama Customer
: No. Faktur Tgl. Faktur Tgl. Jth Tempo Total Tgl Bayar Nominal

112GJC.21021 JIDRlGHOSAN JAYA CIPTA, TB

22/01/2025 100.000
08/02/2025 300.000
12/02/2025 400.000
15/02/2025 408.124
Grand Total:| 1.208.124,00 1.208.124

12S12412-80 26/12/2024 24/02/2025 1.208.124,00

Hadiah : Voucher Indomart Seharga Rp. 100.000,-
7120022 169 a/n Pany
Bank BCA

Gambar 3.1.4 Contoh File Bukti Hadiah Voucher untuk Toko

(Sumber gambar: dokumentasi pribadi 2025)
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Gambar 3.1.4 di atas merupakan file perjanjian bukti yang penulis
buat untuk menandakan bahwa toko yang bersangkutan akan segera
mendapatkan voucher dengan jumlah yang telah ditentukan
sebelumnya melalui metode pembayaran yang tersedia. Penulis
membuat file ini dengan format yang telah ditentukan oleh tim
administratif utama dari Artindo. Setelah file bukti ini dibuatkan,
penulis akan menyerahkannya ke NSM untuk diperiksa sendiri
olehnya. Bukti perjanjian ini juga nantinya akan diperiksa dan

ditandatangani CEO, dan kepala wilayah yang bersangkutan.

Sebagai bagian tidak langsung dari tim administratif utama, penulis
juga memiliki kewajiban untuk menjalankan proses administratif
lainnya, yaitu melakukan pengecekan terhadap faktur jatuh tempo
milik customer PT. Artindo Pratama Sejahtera. Faktur jatuh tempo
merupakan faktur-faktur pembelian milik customer yang telah
melewati batas waktu bagi customer untuk membayar faktur. Hal ini
berarti customer tersebut harus segera membayar fakturnya yang

dianggap terlambat dari tenggat kesepakatan pembayaran awal.

® maserp

tomer. la
.
Edit  Reset
No. Report Keterangan Print Report Report
SALES ORDER
1 laporan Status Pengiriman SO ke SI Dalom laporan ini anda dapat mengetahui alur pengiriman SO ke SI
2 Laporan Sales Order Per Tanggal Dalam laporan ini anda dapat melinat order penjualan pertanggal
rafik
3 Laporan Sales Order yang belum terkiim  Dalam laporan ini anda dapat melinat soles order yang belum tekirim
ard

4 toporon Loss | Deal Penjuclon Dalarm laporan ini anda dapat melihat sales quotation yang telah dijadikan sales

order
5 laporan Sales Order Dengan Bonus Dalam laparan ini anda dapat melihat sales order dengan rincian bonus
6  Laporan Sales Order Baru Dalam laporan ini anda dapat melinat sales order Baru
7 laporan A Delam laporan ini anda dapat melihat summary dari scles order yang pending lebih

deri 24 jom, pending kisaran 12-24 jam, dan pending kurang dari 12 jam
8  Cetak SO per Wilayah per Salesman yang Cetak Daftar SO per Wilayoh per Salesman yang Balum Dibuat Faktur

Belurn Dibuat Faktur o

9 Laporan Penjualan Sales Order Per Tanggal,  Dalam laporan ini anda dapat melihat Penjualan Sales Order Per Tanggal, Per Tioe, Per =Y

Gambar 3.1.5 Menu Utama Maserp
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Hmaserp - & Halo, reza (PT. Artindo Pratama Sejahtera-APS004-YR2025)

ashboard A Daftar Faktur Jatuh Tempo
stomersPer

10 b

No. Faktur Tgl Faktur Tgl Jatuh Tempo Customer Tipe Transaksi Jumilah Akhir Lihat Lunas
Bemrrloporn 415120-0017 19/12/2020 04/03/2021 DHITA PAINT, T8 Saldo Awal 76838500 3

315121-0558 25/03/2021 08/06/2021 BUNGA LOTUS, TB saldo awal 186165140

15121-0269 25/03/2021 08/08/2021 SUROPATI BANGUN, TB Saldo Awal 454510400

415121-0863 28/09/2021 10/12/2021 ALFAZA, TB Saldo Awal 298423400
15121-0760 22/10/2021 20{/01/2022 ANDY JAYA, TB Saldo Awal 3595.144,00 n
418121-1148 12/11/2021 26/01/2022 BERKAH JAYA LAS, TB Saldo Awal 852.016,00

™ £

A15121-1189 23/n/2021 06/02/2022 BERKAH BERSAMA, TB Saldo Awal 71406400
4151211209 18/12/2021 01/03/2022 BERKAH BERSAMA, TB Saldo Awal 1209.001,00 ®
A1S121-1315 24/12/2021 08/03/2022 TOKO CAT GAHAYA BARU Saldo Awal 616.000,00 u )
418121-1324 270122021 12/03/2022 HERNIKA PUTRI LUHUR, TB Saldo Awal 45805300 QAW o)

Gambar 3.1.6 Menu Daftar Faktur Jatuh Tempo

Pada gambar 3.1.6 merupakan menu utama dari website Maserp.
Untuk melakukan pengecekan terhadap faktur yang telah jatuh tempo,
penulis akan pergi ke menu “Daftar Faktur Jatuh Tempo’ yang ditandai
dengan ikon mata uang di bagian atas kanan. Pada menu ini, penulis
dapat melihat faktur mana saja yang telah jatuh tempo dikarenakan
semua faktur yang muncul pada menu ini merupakan semua faktur
yang telah mengalami jatuh tempo dan harus segera diselesaikan serta
dibayar oleh customer dari Artindo yang bersangkutan. Daftar faktur
jatuh tempo ini akan terus mengalami update setiap harinya oleh tim
administratif utama. Dikarenakan adanya faktur jatuh tempo yang terus
bertambah setiap harinya, penulis juga memiliki tugas untuk mencatat
setiap faktur jatuh tempo yang muncul ada hari itu pada dashboard
notif wilayah tersendiri. Tujuan dari pencatatan ini adalah agar para
kepala cabang dan sales dapat mengontrol dan mengawasi jumlah
faktur jatuh tempo yang muncul serta membuat rencana untuk
menyelesaikan faktur jatuh tempo mana saja yang sekiranya dapat
diselesaikan pada hari itu juga melalui kunjungan langsung ke toko

tersebut
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DASHBOARDTAGHANWILT # & @ O B O- | @bgen - + @
Fle Edt Tamplan Sispkan Format Dats Alat Ekstensi Bamtuan
Q Men, ¢ 8§ 00% v|s % 0 99w Poppins v ~[N]+B I EFANEHHE- A 0B DT R ~ B
A
A ¢ E
; No.Faktur  TglFaktur Tl JatuhTempo Customer Jumiah  Terbayar Jumlah Akhir Deadline kunjungan Pembayaran @
TANGERANG
s JANUARI .
1 Nsi2401-70 2/01/2024 22/03/2024 SAHABAT MAKMUR BERSAMA, TB 2080816 2080816 103 DONE BERITA ACARA urpsandil
6 2 lsi40-85 27/01f2024 2703/2024 SAHABAT MAKMUR BERSAMA, T8 2208489 2208.489) 0703 DONE BERITA ACARA TUTUP sahdi |
3 1ISI2401-84 27/01f2024 27/03/2024 SAHABAT MAKMUR BERSAMA, T8 2099232 2089232 la‘jnn DONE BERITA ACARA Trupsanail @
[ )
FEBRUARI
1 11SI2402-48 20/02/2024 20/04/2024 WILIAYA KERAMIK, TB 29.000 29.000 8 0
] LUNAS +
Junt
1 Usi2406-23 1/08/2024 03/08/2024 KELUARGA, TB 18880 18880 0 ss0m0 733200 SISRPPN
[}
au
1 11SI2406-70 02/07/2024 31/08/2024 SUKSES JAYA BANGUNAN, TB 2534460 2534480 0 BAYU
2 1sI2407-19 06/07/2024 04/10/2024 CARIU JAYA, TB 502080 502.080/ g_?mnw 15/1/2025
3 1SI2407-18 06/07/2024 04/03/2024 CURUG JAYA, TB 1553610 1553610 - E
4 11512407-76 25072024 23/08/2024 MEKAR WANGI JAYA, TB 1176.864 1176.864 8 a’ 1SMAIL
5  T1SI2407-79 26072024 24/10/2024 TOKO TERANG JAYA (TOKO GAR LISTRIK) 169480 189.480/ fn“ 1SMAIL
6 11512407-85 29/07f2024 27/03/2024 SUMBER CAHAYA MAKMUR, T8 1485192 1485192 0 1sMAlL CICIL 200R8-<
7 Nsi2d07-1 30/07/202a 28/08/2024 CURUG JAYA, TB T2 T7AM2 L KOMITMEN LUH
8 11S12407-95 31f07/2024 29/09/2024 PABUARAN JAYA, TB 1252080 1252080 0 swall CICIL 200R8
9 1Isi2407-94 f07/2024 29/10/2024 KAWAN KITA, T8 1206792 12067920 0 swal.
°
4+ = TGR2025 - JKT2025 - BKS2025 v SRG2025 » BGRZ025 ~ SKB2025 + SUMWIL12025 -+ TGR2024 v JUKT2024 - BKS2024 v SRG2024 - BGR202 » 2

Gambar 3.1.7 Dashboard Tagihan Faktur Jatuh Tempo Wilayah 1

(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Setiap faktur jatuh tempo yang muncul setiap harinya pada website
Maserp akan penulis catat pada dashboard tersebut. Pencatatan
tersebut dimulai dari tanggal awal transaksi dilakukan dan tanggal
batas akhir jatuh temponya. Terdapat juga keterangan untuk nama dan
kode toko serta jumlah nominal harga pembelian yang harus
diselesaikan. Ada juga kolom untuk menulis catatan dan deadline
kunjungan pembayaran di sampingnya. Setelah mencatat faktur jatuh
tempo yang muncul setiap harinya di Maserp, penulis akan
menyerahkan pencatatan ini kepada NSM, kepala cabang, dan tim
administratif utama. Penyerahan ini bertujuan agar NSM sendiri dapat
mengetahui jumlah faktur jatuh tempo pada hari itu dan melakukan
koordinasi bersama kepala cabang untuk membuat rencana faktur jatuh
tempo mana saja yang dapat diselesaikan pada esok harinya saat
kunjungan langsung. Di saat bersamaan, tim administratif juga akan
melakukan pencetakan bukti fisik faktur jatuh tempo yang nantinya
akan diberikan kepada sales saat melakukan kunjungan langsung ke
toko sebagai bukti bahwa terdapat pembayaran yang belum lunas dari

toko tersebut.
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Selain itu, menu ini juga berfungsi untuk melihat faktur jatuh
tempo sebelumnya mana saja yang telah diselesaikan dan dibayar oleh
toko. Proses pengecekan faktur jatuh tempo mana saja yang telah
selesai dan dibayarkan dilakukan secara manual oleh penulis dengan
cara mengetik kode yang ada pada catatan faktur jatuh tempo pada
dashboard sebelumnya. Apabila data yang ada pada kode tersebut tidak
muncul pada menu “Daftar Faktur Jatuh Tempo” maka itu berarti
faktur jatuh tempo tersebut telah diselesaikan oleh sales pada
kunjungan yang dilakukan kemarin. Setelah memastikan faktur jatuh
tempo selesai, maka penulis akan mencatat keterangan lunas pada
dashboard dan memberi tanda hijau agar memudahkan NSM, kepala
cabang, dan tim administratif untuk mengetahui bedanya faktur jatuh

tempo yang telah selesai dan baru muncul.

Tak hanya administratif yang berhubungan dengan penjualan,
penulis juga bertugas untuk menjalankan administratif yang
berhubungan dengan pencapaian dari para kepala wilayah, kepala
cabang, dan sales. Beberapa tugas administratif ini adalah mendata
poin KPI setiap kepala wilayah, kepala cabang, dan sales berdasarkan
data KPI yang diberikan oleh NSM setiap bulannya serta membuat
surat teguran dan surat peringatan bagi setiap dari mereka yang tidak
mencapai minimal poin KPI berdasarkan standar yang telah ditentukan

Artindo sebelumnya pada bulan tersebut.

2025
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Gambar 3.1.8 Gambar Dashboard KPI
(Sumber gambar: dokumentasi pribadi 2025)

Gambar 3.1.8 merupakan dashboard KPI yang penulis buat sendiri
untuk mendata setiap poin KPI dari para kepala wilayah, kepala
cabang, dan sales. Pada dashboard ini juga telah disediakan kolom
keterangan untuk menandakan apakah poin KPI dari setiap orang
tercapai atau tidak. Apabila poin dari KPI tersebut tidak mencapai
minimal poin yang telah ditentukan, maka orang tersebut akan
diberikan sanksi (konsekuensi) berupa surat teguran ataupun surat
peringatan tergantung dari kondisinya. Surat teguran merupakan surat
pengantar yang diberikan kepada karyawan apabila karyawan tersebut
tidak mencapai minimal poin KPI pertama kali, sedangkan surat
peringatan merupakan surat lanjutan dari surat teguran yang diberikan
kepada karyawan apabila karyawan tersebut tetap tidak mencapai
minimal poin yang seharusnya dicapai pada saat itu juga. Apabila
karyawan tersebut masih belum mencapai minimal poin setelah
diberikan surat teguran dan surat peringatan, maka karyawan tersebut
akan kembali diberikan surat teguran kedua. Pemberian surat ini akan

terus berlangsung dengan pola yang sama sampai surat peringatan

39

Peranan Sales dan Market..., Marcellino, Universitas Multimedia Nusantara



ketiga apabila karyawan tersebut masih belum dapat mencapai

minimal poin KPI.

Setelah penulis mendata dan mencatat setiap poin KPI dari para
kepala wilayah, kepala cabang, dan sales, penulis akan membuat surat
teguran dan surat peringatan sesuai data tersebut. Surat teguran dan
surat peringatan ini dibuat dengan menggunakan format surat resmi
dari PT. Artindo Pratama Sejahtera yang diberikan oleh NSM kepada
penulis. Dalam surat ini, berisikan data dari karyawan, poin karyawan,
minimal poin KPI dari karyawan, serta himbauan untuk meningkatkan
kembali kinerja karyawan di masa yang akan mendatang. Gambar di
bawah ini merupakan contoh dari surat teguran yang penulis buat

berdasarkan format yang telah ditentukan sebelumnya oleh NSM.

(APS) PT.ARTINDO PRATAMA SEJAHTERI‘

ARTINDOPANT P A INT M ANUFACTURE

SURAT TEGURAN 2

Kepada YTH
Bapak/Ibu Karyawan/|
PT. Artindo Pratama Sejahtera

Di tempat

Berdasarkan laporan evaluasi yang di lakukan langsung oleh Kepala Wilayah PT. Artindo
Pratama Sejahtera terkait performa kerja Bapak/Ibu selama mengemban tugas sebagai

berikut :
Nama Karyawan :Bagas

Jabatan : Kepala Cabang
Area : Tangerang

Dinyatakan bahwa hasil dan performanya belum sesuai dengan target yang di sepakati yaitu,
“Pencapaian Poin Dibawah <75 Setiap Bulan / 44, Mendapat Surat Teguran hingga Surat
Peringatan”

Sebagai konsekuensi dari tindakan tersebut, Bapak/Ibu mendapatkan teguran tertulis
melalui surat ini. Atasan langsung akan memberikan Feedback Coaching guna memperbaiki
pencapaian di bulan selanjutnya. Jika tidak ada perbaikan yang signifikan di periode

kami akan mempert langkah lebih lanjut sesuai kebijakan
Perusahaan & Dept Sales

Demikian Surat Teguran ini kami buatkan. kami sangat berharap Bpk/Ibu dapat
meningkatkan performa kerja dalam periode selanjutnya. Sehingga indikator dalam KPI
dapat terpenuhi sesuai dengan Porsi Target yang telah di tentukan. Terimakasih

Tangerang, 09 April 2025

Di Buat Di Setujui
Reza Laksatama Arifin Widjaya
Nasional Sales Manager Direktur Utama

@ www.arti int.web.id | ©
3J1. Teuku Umar, Teuku Umar Blok C8 1SO 9001:2015
Karawaci, Tangerang 15115.
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Gambar 3.1.9 Surat Teguran Kedua Kepala Cabang Artindo
(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Setelah semua surat teguran dan peringatan selesai dibuatkan,
penulis akan memberikan file digital dari semua surat kepada NSM
untuk dicek kembali dan ditandatangani olehnya serta CEO. Apabila
semua surat tersebut telah sesuai dengan standar peneguran yang
ditetapkan, maka surat-surat tersebut akan dikirimkan secara langsung

oleh NSM kepada karyawan yang dituju.

Selanjutnya, penulis sendiri juga memiliki tugas lainnya yang
berhubungan dengan administratif kecil seperti pembuatan daftar harga
baru untuk setiap produk cat dari PT. Artindo Pratama Sejahtera.
Pembuatan daftar harga baru ini dimintai secara langsung oleh admin
utama dari tim administratif. Alasan dari adanya daftar harga baru ini
didasari oleh kebijakan perusahaan yang berubah serta perubahan

harga bahan baku pembuatan produk.

Pembuatan list harga baru ini juga dilakukan dengan mengikuti
format daftar harga resmi yang telah ditentukan sebelumnya dan harus

diisi dengan data harga fix yang telah diberikan oleh admin utama.
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Gambar 3.1.10 Data Harga Fix Produk Cat Artindo
(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Gambar 3.1.10 menunjukkan daftar harga baru dari produk cat
Artindo, dimana nantinya data-data dari daftar harga ini akan dijadikan
format pricelist resmi dari produk cat Artindo untuk disebarluaskan

kepada para customer maupun sales itu sendiri.

)

Gambar 3.1.11 Pricelist Resmi Buatan Penulis
(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Gambar di atas merupakan hasil pricelist yang penulis buat dengan
menggunakan format daftar harga resmi dari PT. Artindo Pratama
Sejahtera. Pada tahap pertama, penulis memasukkan terlebih dahulu
semua data produk pada kolom yang telah ditentukan. Setelah itu,
penulis melakukan perhitungan manual dengan melakukan perkalian
bilangan tertentu milik perusahaan untuk memperkirakan nilai tetap
dari harga penjualan baru. Setelah semua harga dikalikan dan memiliki
hasilnya masing-masing, hasil dari semua harga tersebut akan

dimasukkan ke dalam daftar harga baru di atas.

3.2.2.2 Membantu Pengumpulan Data Penjualan dan Pelanggan
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Sebagai seorang sales & marketing intern, penulis juga memiliki
kewajiban untuk mengumpulkan data penjualan para sales setiap
harinya dari sistem website Maserp. Tujuan dari pengumpulan data ini
agar NSM, kepala wilayah, dan kepala cabang dapat mengetahui
pertumbuhan bisnis mereka di masing-masing wilayah Artindo.
Dengan mengetahui pertumbuhan bisnis setiap hari dan setiap
minggunya, maka team sales dan marketing Artindo dapat melakukan
tindakan cepat untuk melakukan eksekusi terhadap strategi marketing

sesuai dengan hasil dari data pertumbuhan tersebut.

Proses pengumpulan data penjualan dan pelanggan ini juga rutin
penulis lakukan setiap harinya agar data penjualan dan pelanggan ini
dapat lebih akurat dan sesuai dengan kondisi lapangan pada saat itu
juga. Pengumpulan data ini juga dilakukan dengan cara menarik
data-data yang dibutuhkan melalui website kerja Artindo, yakni
Maserp sehingga data-data yang dikumpulkan dan ditarik telah
terjamin keasliannya sesuai dengan apa yang ada di lapangan. Contoh
konkrit dari adanya pengumpulan data ini adalah dashboard Sales
Revenue yang dibuat oleh NSM dan berisikan lembaran data penjualan
dari 5 wilayah PT. Artindo Pratama Sejahtera. Jumlah pendapatan dari
penjualan setiap harinya akan dikumpulkan oleh penulis dan kemudian

diisikan ke dalam dashboard Sales Revenue ini.

# maserp

Edit  Reset
No. Report Keterangan Print  Report Report
SALES ORDER
1 Laporan Status Pengiriman SO ke §i Dalam laporan ini anda dapat mengetahul alur pengiriman 5O ke §I
alan
2 Laporan Sales Order Per Tanggal Dalam laporanini anda dapat melihat order penjualan pertanggal
3 Laporan Sales Order yang belum terkirim Dalam laporan ini anda dapat melinat sales order yang belum tekirim
4 Laporantoss | Deal Penjucian Dalam laporan ini anda dapat melihat sales quotation yang telah dijadikan sales
ordar
5 Laporan Sales Order Dangan Bonus Dalam laporan ini anda dapat malihat sales order dengan rincian bonus
6 Loporan Sales Order Baru Dalam laporan ini anda dapat melingt sales order Baru
7 LapotanSLA Dalam laporan ini anda dapat melihat summary dari sales order yang pending lebih
dati 24 jam, pending kisaran 12-24 jam, dan pending kurang dari 12 jam
8  Cetak SO per Wikyah per Salesmonyang  Cetak Daftar SO per Wilayah per Salesman yang Belum Dibuat Faktur
Belum Dibuat Faktur 0
9 Laporan Penjualan Sales Order Per Tanggal,  Dalam laporan ini anda dapat melinat Penjualan Sales Order Per Tanggal, Per Tipe, Per [
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3 Laporan Back Order dari Sales Order-Surat Dalam laporan ini anda dapat melihat sales order-surat jalan pertanggal s
Jalan Per Tanggal E

4| Laporan Surat Jalan Yang Teloh Dibuatkan  Dalam laperan ini Anda dapat melihat surat jalan yang sudah ditagih, dan nomor n 2 |
Faktur Penjuclan faktur penjualan untuk surat jolan itu beserta rincian barangnya. -

5 | Laporan surat Jalan dengan harga jucl palam laporan inl Anda dapat mefihat surat jalan dengan harga jual

6 Laporan Surot Jalan Yang Belum Dibuatkan  Dalam aporan ini Anea dopat melinat surat jalan yang belum dibuatikan Faktur

Faktur Penjualan Penjualan
'PENJUALAN
1 Laporan Penjualan Per Customerdengan  Dalam laporan ini anda dapat melihat penjualan secara rinci

Rincian Faktur

2 Laporan Penjualan Per Produk Dalam laporan ini anda dapat melinat penjualan per produk (7 |
3 Laporan Penjualan Per Rekap Prouk Dalam laporan ini anda dapat melihat penjualan per rekap produk

4 Laporan Penjualan Per Wilayah Dalam laperan ini anda dapat melinat penjualan barang per wilayah

5 Laporan Penjualan item Terlaris Dalam laperan ini anda dapat melihat penjualan item terlaris

& | Laporan Penjualan ltem Terlaris Per Kategori  Dalam laporan ini anda dapat melihat penjualan item terlaris per kategori

cBpoooppoAo B Ao
wﬂﬂﬂﬂﬂﬂ B pEOAA

7 Laporan Fenjualan Perhari palam laporan ini anda dapat mefihat penjualan perhari 7
8  Laporan Penjualan Per Kategori Dolam laporan ini anda dopat melihat penjualan barang per kategori # ]
9 | LaporanPenjualan Perlangganan - Item  Dalam aporan Ini anda dapat malihat panjualan barang perlangganan item 3

Gambar 3.2.1 Menu Utama Penjualan
(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Gambar 3.2.1 menunjukkan menu utama dari penjualan, Pada
menu ini penulis dapat melihat berbagai informasi yang berkaitan
dengan penjualan harian para sales melalui berbagai fitur yang telah
disediakan, seperti laporan penjualan per produk, laporan penjualan
per kategori, dsb. Namun, untuk mengisi dashboard dari Sales
Revenue, penulis akan menggunakan fitur laporan penjualan per
wilayah. Dengan menggunakan fitur ini, penulis dapat melihat semua
informasi jumlah dan nominal penjualan yang ada di 5 wilayah secara

keseluruhan setiap harinya.

+ Laporan Penjualan Per Area

Jenis Belum Lunas
Pembayaran

Wilayah  Pilin Wilayah.
Tipe Transaksi Pilih Type..
Salesman Cari Salesman
sortirBulan | @ Month O Date

Tanggal
pilin Bulan Mel 2025

pr——
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Gambar 3.2.2 Halaman Utama Fitur Laporan Penjualan Per Wilayah
(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Setelah memilih fitur laporan penjualan per wilayah, maka akan
muncul halaman utama seperti gambar di atas. Disini penulis dapat
memilih penjualan dari wilayah mana saja yang akan didata terlebih
dahulu di dashboard Sales & Revenue. Tak hanya itu saja, penulis juga
harus memilih rentang waktu penjualan dengan teliti agar data

penjualan yang muncul tidak ‘“double” antara satu dengan yang

lainnya.

0

]

T2t 2w)
3068 000
0400

Gambar 3.2.3 File Excel Laporan Penjualan
(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Setelah memilih wilayah dan rentang waktunya, penulis akan
diarahkan langsung ke file excel yang berisikan data informasi
penjualan pada wilayah dan waktu yang dipilih sebelumnya.
Berdasarkan data yang ada dalam file excel ini, penulis akan
memasukkannya ulang ke dalam dashboard Sales & Revenue agar
data ini dapat dijadikan acuan fakta di lapangan dalam membuat
strategi marketing lanjutan. Tak hanya itu saja, dengan memasukkan

data ini ke dalam dashboard Sales & Revenue dapat membuat NSM
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mengetahui berapa persen ACH (Achievement) atau target nilai

penjualan yang telah tercapai pada bulan tersebut.

@  Akses Anda ke file ini telah diperbarui. Muat ulang agar perubahan diterapkan Muat ulang
SALES REVENUE DASHBOARDAPS & SOP % & & o 9 o omm - + @
File Edit Tamgilan Data Alat Bantuan
Q Mens B v 100% - © Hanyalihat ~ B
M . —_
A 5 c 0 e v o ) 3
'
2 WILAYAH1 1 2 3 @
Buln | TrgetAPS | TargetSOP | Total Target | Realisasi APS | Realisasi SOIP |Realisasi APS& SOIP| Ach | AchQ | ReslisasiAPS Reaitsasi SOIP Reshisasi APS Realisass SOIP  Reabsas RS Reale
4 laai 1181408172 | 151193006 | 1302601970 | es0e0sos2 | 124770.700 1058575762 9% b1 s
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Gambar 3.2.4 Dashboard Sales & Revenue
(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Pada gambar sisi kiri di atas merupakan gambar dari data total
hasil penjualan dari setiap bulannya yang saat ini telah berlangsung
sampai ke bulan April. Pada sisi tersebut juga terdapat target penjualan
yang telah ditetapkan sebelumnya oleh NSM dengan perhitungan
tertentu, sehingga diharapkan total hasil penjualan setiap bulannya
dapat mencapai target penjualan tersebut. Di samping itu, terdapat
persentase Achievement yang menunjukkan berapa persen target
penjualan yang telah tercapai setiap bulan ataupun per kuartal. Pada
gambar di sisi kanan terdapat beberapa kolom tanggal setiap bulan
yang terbagi menjadi 2, yakni kolom APS dan SOIP. Kolom tersebut
berfungsi sebagai pembeda antara total hasil penjualan harian antara
kedua perusahaan tersebut. Oleh karena itu, tidak hanya
mengumpulkan data total hasil penjualan dari perusahaan APS, penulis
juga mengumpulkan data total hasil penjualan dari perusahaan SOIP.
Penulis akan terus melakukan update dari total hasil penjualan kedua
perusahaan ini dari setiap wilayahnya agar data dari total target
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penjualan setiap bulannya dapat diperkirakan sebelum bulan tersebut

berakhir.

Tak hanya sekedar mengumpulkan data penjualan dari setiap wilayah
pada setiap harinya, penulis juga bertugas untuk mengumpulkan data
pelanggan berupa TO (Take Order). Take Order (TO) merupakan
sebuah data yang sangat penting bagi tim sales dan marketing
dikarenakan data ini dapat dijadikan acuan apakah toko/customer milik
PT. Artindo Pratama Sejahtera konsisten mengambil/membeli produk
milik PT. Artindo Pratama Sejahtera atau tidak. TO sendiri juga dapat
menandakan seberapa besar ekspansi bisnis dari perusahaan Artindo.
Apabila TO yang didapatkan memiliki jumlah yang kecil, ada
kemungkinan bahwa ekspansi bisnis milik Artindo di suatu wilayah
tidak berjalan dengan lancar dan terhambat karena berbagai faktor,
seperti produk yang kalah saing dengan kompetitor, harga yang tidak

sesuai dengan kemauan toko/customer, dan lain sebagainya.

® maserp (e @& & Halo, reza (PT. Artindo Pratama Sejahtera-APS004-YR2025)

3 Laporan Back Order dari Sales Order-Surat | Dalam Iaporan ini anda dapat melinat sales order-surat jalan pertanggal
Jalan Per Tanggal

it Jalan Yang Telah Dibuatkan | Dalam laporan ini Anda dapat melinat sur
an faktur penj tuk surat jolan

lan yang sudah ditagih, dan nomor
in barang

it Jalan dengan harga jual Dalam laporan ini Anda dapat melha

lengan harga jual

6 Laporan Surat Jalan Yang Belum Dibuatkan | Dalam laporan ini
Faktur Penjualan penjualan

nda dapat melihat surat jalan yang belum dibuatkan Faktur

PENJUALAN
1| Laporan Penjualan Per Customer dengan Dalam laporan ini anda dapat melinat penjualan secara rinci
Rincian Faktur
2 Laporan Penjualan Per Produk Dolam laporan ini anda dapat melihat penjualan per produk
3 Laporan Penjualan Per Rekap Praduk Dolam laporan ini anda dapat melihat penjucian per rekap produk

Dalam lap:

nda dapat melinat penjudlan barang per wilayah

Dalam lap:

6 Laporan Penjuclan tem Terlaris Per Kategori | Dalam laporan ini anda dapat melinat penjualan item terlaris per kategori
7 taporan Penjualan Perhari Dalam laporan ini anda dapat melinat penjuclan perhari

8  Laporan Penjualan Per Kategorl Dalam lap:

nda dopat melinat penjualan barang per kategori 3
Laporan Penjualan Per Langganan - tem Dolam laporan ini anda dapat melihat penjualan barang perlangganan item 8 O

Gambar 3.2.5 Menu Utama Penjualan
(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Untuk mengakses data dari TO, penulis akan kembali ke menu
utama penjualan dan mencari fitur laporan penjualan per salesman.
Setiap 1 penjualan dari sales akan dihitung sebagai 1 TO dengan
ketentuan penjualan tersebut tidak boleh “double” pada 1 toko yang
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Gambar 3.2.6 Fitur Penjualan Per Salesman
(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Pada fitur ini juga memungkinkan penulis untuk memilih TO dari
wilayah mana saja yang akan dicek terlebih dahulu dan rentang waktu
kapan agar data TO yang muncul tidak “Double” dengan data TO yang
lain. Sama seperti proses pengecekan data penjualan sebelumnya,
penulis akan langsung diarahkan ke file excel data TO setelah selesai

memilih TO dari wilayah mana dan rentang waktu kapan.

int: 241022025

2 PT. Artindo Pratama Sejahtera Laporan Penjualan Per Salesman
@PS) |, e 2v0rmsss s
No No. Faktur Customer gl Fakur Toul
1 |1IREZ0203 |SINGGALANG JAYA 1B —21/0272025| 50000
Froat Sotesman 50,000
&4 11703 pEDI
i Mo [ o Fair Customer | Total
 IEEE [DEPO WATERIAL TB | 2170212025 3538600
5 [Foot Satosman | 3.536.800|
g 1247
No No. Faktur Gustomer Tgl. Fakuur Torl
1 |12812502-71 IKA.RVA INDAH, TB 21/02/2025 1.956.200/
6 Total Satesman 1.958.200
124$EL1 - ABDUL SOMAD
6] Mo | MNoFakuwr Customer Tgl. Faktur Total
B 1251250267 |MULIA SELATAN, T8 21/02/2025 288.600
B o [izswszes  [niGASS T8 21/02/2025 1.948.400)
1 [Total Salesman 2.237.000)
B 1284R 1 - WIRANTA
; 1B No.Fakur | Customer Tgl. Faktur Total
T_[175P507.70___ [WMUDAMUDIZ T8 21/02/2025 1086 400
2 |1251250264 _|CAHAYA, TB (JURANG MANGL) 2110212025 55600
Tota Satosman 2.852.200




Gambar 3.2.7 File Excel Data TO
(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Setelah data TO pada file excel muncul, penulis akan melakukan
pengecekan dan memilah mana saja TO yang terhitung sesuai dengan
ketentuan sebelumnya. Apabila terdapat TO yang tidak terhitung
karena tidak sesuai dengan ketentuan, maka penulis akan menghapus
data tersebut dari sheets excel dan kemudian melanjutkan pengecekan
terhadap data TO yang lainnya.

SALES REVENUE DASHBOARDAPS&SQIP & & & D (- @ Bagkan - 4 0

File Edit Tampilan Data  Alat Bantuan
Q Menu & @+ 100% - @ Hanya lihat ~ | 5]
a1 | & Mo
A 8 c £ ¢ L ) s
+ [0 | mawAsaes | Jasaan marceTTo| TomLTo | AcH
2 1| RezaLaksatama NSM | 3560 656 18% @
4 NG | NAMASALES | JABATAN [TARGETTO| TOTALTO | ACH NO | MAMASALES | JABATAN |TARGETTO| TOTALTO | ACH NO | NAMASALES | JABATAN [TARGETTO| TOTALTO| ACH o
Vacart pwi | w0 | % | mw 1 [Sobyanama] _Kepwi | s | 1; o T |ToBubSanioss | _Kepwi | Ga0 | o1 | oew H
WILAYAH 1 WILAYAH 2 WILAYRH 3
7 ; ?
0 _NO | NAMASALES | JABATAN |TARGETTO] TOTALTO | ACH NO | NAWASALES | JABATAN |TARGETTO] TOTALTO | ACH NO | NAMASALES | JABATAN [TARGETTO| TOTALTO| ACH
TANGERANG KARAWANG
1 Bagas KenGab | 320 EY o 1 Sopyan KenGan 160 ERREE) 1 Catyo Kep Gab 160 8 a0
2 Vacant saes | 1 105 2 Felr Sales ) s | zw || 2 Amn | Soks © 8 0% +
3 lsmail Sales @ 2 % 3 Has Sales a 12 0% 3 Catur Sales @ i 28%
4 Anwiar Sales. 0 5 13% 4| Muhayanto Sales. 40 7 18% 4 Hendra Sales @ 21 53%
& Dedi Sales | « 2 5% 5 Rahmad Sales 40 8 2% 5 Vacant Sales 9 %
[ Indra Saes | @ 7 [
7 Anwar Sales | 40 4 10%
8 Muchis Sales. | 40 6 15%
[ Avdlah Saies « 1 e
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7 JAKARTA Bl PURWAKARTA _ ) | _|keBUMEN | - ) )
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Gambar 3.2.8 Dashboard Sales & Revenue Bagian TO
(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Terakhir, setelah proses pengecekan pada data TO sebelumnya,
penulis akan memasukan jumlah TO yang sesuai dengan ketentuan
sebelumnya pada dashboard Sales & Revenue berdasarkan data
pengecekan tersebut. Pengisian harus dilakukan dengan teliti
dikarenakan setiap jumlah TO akan ditambahkan kepada sales yang
mendapatkan TO tersebut, contohnya apabila sales A mendapatkan 3
TO maka la juga akan didata mendapatkan 3 TO di dalam dashboard.
Semakin banyak TO yang sales dapatkan akan semakin baik

dikarenakan TO sendiri merupakan salah satu bagian aspek yang
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dinilai dalam KPI. Dalam dashboard ini sendiri terdapat target total TO
yang harus dicapai setiap bulannya oleh para sales, kepala cabang, dan
NSM. Tak hanya itu saja, dashboard ini juga dilengkapi dengan ACH
(Achievement) agar perusahaan dapat mengetahui ekspansi di wilayah

mana saja yang tidak berjalan lancar dan merata.

3.2.2.3 Menjadikan Data Penjualan dari Team Sales Perusahaan

sebagai Laporan

Setelah melakukan pengumpulan data terhadap hasil penjualan
para sales Artindo Paint setiap harinya, data-data tersebut kemudian
dijadikan laporan tersendiri yang berbentuk narasi dan dijelaskan
secara langsung kepada NSM setiap minggunya. Tujuan dari adanya
laporan data penjualan team sales dengan bentuk rangkuman tertulis
tersebut adalah agar penulis sendiri dapat memberikan penjelasan
kepada NSM berisikan rangkuman hasil penjualan mingguan dan
bulanan yang telah dikumpulkan, rangkuman naik dan turunnya
penjualan, serta kesimpulan wilayah saja mana yang memerlukan
strategi marketing tambahan berdasarkan naik turunnya data penjualan

tadi.

Rutinitas penulis dalam menjadikan data penjualan oleh para sales
sebagai laporan ini biasanya dilakukan setiap menjelang akhir minggu
dan bulan kerja, dimana hal ini bertujuan agar data tersebut dapat
diberikan kepada NSM, kepala wilayah dan kepala cabang sebagai
laporan akhir penjualan setiap minggu serta setiap bulan. Dengan ini,
maka para team sales dan marketing dapat segera membuat atau
meningkatkan strategi marketing tambahan setiap minggunya

berdasarkan mingguan saat ini.
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LAPORAN SALES REVENUE APS & SOIP BULAN FEBRUARI
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Berdasarkan data sabes revenue bulan Januari dan Februari, terlihat adanya
peningkatan pendapatan total, namun juga disertai dengan penurunan pendapatan pada
segmen tertentu. Pada bulan Januari, pendapatan dari APS tercatat sebesar Rp2.956.066.349,
sedangkan pendapatan dari SOIP adalah sebesar RpSBE.19E.796, sehingga total realisasi
pendapatan mencapai Rp3.544.265.145. Sementara pada bulan Februari, pendagatan APS

menjadi Rp3.333.940.006, n i kenaikan sebesar Rp377.873.657 atau

sekitar 12,78%. Peningkatan ini didorong oleh kinerja positif dari APS yang mampu
meningkatkan kontribusinya terhadap total pendapatan. Namun demikian, pendapatan dari
SOIP mengalami penturunan yang cukup sipnifikan, dari Ap588.198 796 pada lanuari menjadi
Rpd27.751.983 pada Februari. Ini menunjukkan penurunan sebesar Apl60.446813 atau

sekitar 27,27%, yang mengindikasikan adanya penurunan performa pada penjualan SOIP.

Jika dilihat dari sish target, total target pendapatan gabungan pada bulan lanuari
adalzh sebesar Rp3.896.863.967, yang terdiri dari target APS sebesar Rp3.353.770.549 dan
target SOIP sebesar RpS543.093.418. Realisasi total pendapatan sebesar Rp3.544 265.145
berarti hanya tercapai 91% dari target. Sementara pada bulan Februari, realisasi pendapatan
meningkat menjadi Rp3.761.691.989, namun ini masih belum mampu mencapai target
pendapatan bulan lanuari, dan hanya setara dengan sekitar 95,54% dari target sebelumnya.
Dari data ini, dapat disimpulkan bahwa secara total terdapat pertumbuhan pendapatan yang
positif dari Januari ke Februari sebesar Rp217.426.844 atau 6,13%. Namun, meskipun APS
menunjukkan kinerja yang membaik, penurunan pada SOIP cukup berpengaruh pada
pencapaian target secara keseluruhan. Penurunan kontribusi SOIP juga turut menwrunkan
rasia pencapaian target dari 1% di bulan Januari menjadi B4% di bulan Februari. Oleh karena

ity, meskipun pendapatan meningkat secara agregat, perusahaan periu memberikan
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perhatian khusus pada perurunan kinerja SOIP agar pencapaian target keseluruhan tetag

terjaga dan terus membabk di bulan-bulan berikutnya.

Gambar 3.3.1 Laporan Sales Revenue APS & SOIP Bulan Februari

(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Gambar 3.3.1 di atas merupakan hasil rangkuman yang penulis
buat untuk dijadikan sebagai laporan setiap bulannya dan diberikan
kepada NSM untuk dilihat dan dianalisis lebih lanjut. Seperti yang
dapat dilihat pada gambar di atas, laporan yang penulis buat ini telah
berisikan sejumlah rangkuman terkait dengan laporan pendapatan
setiap bulannya dari dua perusahaan PT. Artindo Pratama Sejahtera ,
yakni APS dan SOIP. Tak hanya itu saja, laporan ini juga memuat
berbagai informasi lainnya seperti total target pendapatan setiap
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bulannya yang harus dipenuhi serta realisasi yang dapat dicapai oleh
tim sales pada bulan tersebut itu juga. Laporan ini juga merangkum
naik dan turunnya pendapatan dari dua perusahaan serta garis besar
Ach (Achievement) yang tercapai pada bulan sebelumnya dan bulan
pada waktu itu dalam bentuk persenan. Berikut ini juga merupakan
beberapa gambar tambahan yang memuat laporan pada bulan Maret

dan April.

(APS) PT.ARTINDO PRATAMA SEJAHTERA
ARTINDOPAINT P A I NT M ANUFACTURE

LAPORAN SALES REVENUE APS & 50IP BULAN MARET

Febaar | JSUGERI% | SEISMET | 4SHNSTT | NGIGNON | ANMIED | SR | B8
bz CERDREY | EDINEE | A0E00BE | MOMBRIEE | (MSMON Lkeki ] ]

Berdasarkan data sales revenue dari bulan Februar dan Maret, terlihat adanya
peningkatan yang konsisten dalam total pendapatan serta pencapaian target meskipun tetag
terdapat dinamika pada masing-masing lini produk. Pada bulan Februari, target pendapatan
untuk adalah sebesar Rp3.944.669.115, sedangkan untuk SOIP sebesar Rp359.600.657,
sehingga total target pendapatan mencapai Rpd.504.269.772. Realisasi pendapatan bulan
tersebut adalah Rp3.761.691 DED, yang terdiri dari realisasi APS sebecar Rp3 333 940.006 dan
realisasi SOIP sebesar Rpd27.751.083. Dengan demikian, persentase pencapaian terhadap
target adalah sebesar B4%, menunjukkan bahwa perusahaan masin belum mencapai target

pendapatan keselurahan.

Memasuki bulan Maret, terdapat peningkatan baik dari sisi target maupun realisasi.
Target pendapatan untuk APS meningkat menjadi Apd 298 940 529 dan untuk SOIP menjadi
Rp632.239,555, sehingga total target pendapatan bulan Maret mencapai Apd 931,180,084,
Realisasi pendapatan juga mengalami peningkatan signifikan menjadi Apd 329320865,
terdiri dari pendapatan AP5S sebesar Rp3914.682.861 dan pendapatan S0P sebesar
Rpd14 647.004. Jika dibandingkan dengan bulan Februari, total realisasi pendapatan
meningkat sebesar Ap567.637.876 atau sekitar 15,00%. Namun demikian, pendapatan dari
S0P justru kembali mengalami penurenan, dari Rp427.751 083 di bulan Februari menjadi
Fpd 14.647.004 di bulan Maret atau menurun sebesar Rpl3.104.979 (sekitar 3,06%).

Secara keseluruhan, pencapaian terhadap target pada bidan Maret juga meningkat
menjadi BE%, naik 4 persen dari bulan sebelumnya. Hal ini menunjukkan bahwa upaya
peningkatan performa, khususnya pada segmen APS, mulai menunjulkkan hasil yang posivif.
Mamun, penurunan berkelanjutan pada S0IP selama dua bulanm berturut-turul menjadi
catatan penting yang perlu ditindaklanjuti, karena dapat menghambat pencapaian target

secara menyeluruh. Oleh karena i, meskipun perusahaan secara umum mengalami tren
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pertumbuhan pasitif dalam total pendapatan dan pencapaian target, namun diperiukan

perhatian pada lini SOIP agar kontribusinga kembali optimal terhadap total revenue.

Gambar 3.3.2 Laporan Sales Revenue APS & SOIP Bulan Maret
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(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)
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LAPORAN SALES REVENUE APS & SOIP BULAN APRIL
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Berdasarkan data sales revenue dari bulan Maret dan April, terlihat adanya penurunan
yang tajam baik dari sisi target maupun realisasi pendapatan. Pada bulan Maret, target
pendapatan wntuk APS tercatat sebesar Rp4.298.940.529 dan untuk SOIP sebesar
Rpb32.239.555, sehingga total target mencapai Rpd.931.180.084. Realisasi pendapatan pada
bulan tersebut adalah sebesar Rpd.329.329 865, terdiri dari Rp3.914.682 861 dari APS dan
Rp414.647.004 dari SOIP. Dengan pencapaian sebesar 88% terhadap target, bulan Maret
menunjukkan performa yang cukup baik, meskipun S0IP masih menunjukkan tren

penurunan.

Namun, pada bulan April, terjadi penurunan drastis di hampir semua aspek. Target
pendapatan APS turun menjadi Rp2.779.236.522 dan target SOIP menjadi Rp382.119.767,
dengan total target sebesar Rp3.161.356.289. Penurunan target ini mengindikasikan
kemungkinan penyesuaian strategi yang masih belum tepat. Realisasi pendapatan pun turun
signifikan, dengan total aktual hanya mencapai Rp2.392.94% 094 terdiri dari Rp2.101.945.167
dari APS dan Rp291.003.927 dari S0IP. Dibandingkan bulan Maret, pendapatan APS menurun
sebesar Rp1.812.737.694 atau sekitar 46,29%, sementara pendapatan SOIP kembali turun
sebesar Rp123.643.077 atau sekitar 29,81%. Secara keseluruhan, total realisasi pendapatan

turun sebesar Rpl.936.380.771 atau sekitar 44,73%.

Persentase pencapaian target pun menurun tajam menjadi hanya 76%, lebih rendah
12 persen dibandingkan bulan Maret. Hal ini menunjukkan adanya penurunan performa yang
cukup serius, baik dalam hal pencapaian target maupun nominal pendapatan. Penurunan ini
menjadi fokus penting bagi perusahaan untuk segera melakukan evaluasi mendalam,
terutama dalam mempertajam kembali strategi penjualan, memulihkan pendapatan,

khususnya pada lini SOIP yang terus mengalami penurunan selama tiga bulan berturut-turut.
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Gambar 3.3.3 Laporan Sales Revenue APS & SOIP Bulan April

(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Dapat terlihat pada gambar 3.3.1,3.3.2, dan 3.3.3, berdasarkan sata
yang telah disajikan oleh penulis melalui laporan tertulis bahwa telah
terjadi penurunan yang sangat tajam signifikan terhadap pendapatan
penjualan perusahaan PT. Artindo Pratama Sejahtera. Laporan tertulis
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yang berisikan data peningkatan dan penurunan pendapatan penjualan
dari perusahaan PT. Artindo Pratama Sejahtera ini nantinya akan
dijadikan sebagai dasar untuk membuat strategi pemasaran lebih lanjut
dalam rangka untuk meningkatkan kembali performa penjualan dari

sales dan mempertahankan arus kas masuk milik perusahaan.

Semua data yang digunakan oleh penulis dalam membuat laporan
tertulis ini didapatkan dari dashboard Sales & Revenue yang
sebelumnya ditarik dari Maserp. Adapula data utama yang digunakan
dari dashboard Sales & Revenue tersebut adalah adalah total
pendapatan skala nasional, yang artinya data ini memuat total
pendapatan dari seluruh wilayah milik PT. Artindo Pratama Sejahtera
beroperasi. Data ini dipilih dan digunakan agar NSM dan penulis dapat
melihat gambaran besar strategi pemasaran yang dilakukan
sebelumnya berjalan secara efektif dan efisien atau tidak tanpa

membandingkan antar satu wilayah dengan wilayah lainnya.

Januai | 3353770549 | 543003418 | 3896863967 | 2956086340 | 583198796 | 3544265145 | 91%
3944669115 | 550600657 | 4504260772 | 333940006 | 427751983 | 3761691989 | 8%

Gambar 3.3.4 Data Sales & Revenue Bulan Februari

Februari

(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Februari
Maret

3.944669.115 | 550.600.657 | 4.504.269.772 | 3.333.940006 | 427.751983 | 3761691989 | 84%
4208940520 | 632230555 | 4931180084 | 3014682861 | 414647004 | 4329329865 |  88%

Gambar 3.3.5 Data Sales & Revenue Bulan Maret

(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Maret | 4208940500 | 632230555 | 4931180084 | 3914682861 | 414647004 | 4329329885 | 88%
April | 2779236522 | 382119767 | 3.161.356289 | 210194567 | 291.003.927 | 2392949004 | 76%

Gambar 3.3.6 Data Sales & Revenue Bulan April

(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

3.2.2.4 Membantu Team Sales Merancang dan Melaksanakan Strategi
Pemasaran
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Setelah membuat laporan akhir yang berisikan data-data penjualan
dari team sales ketika di lapangan sebelumnya, tugas penulis yang
selanjutnya adalah menganalisis data-data tersebut kembali untuk
merancang strategi seperti apa yang cocok digunakan para team sales
di atas lapangan pada minggu selanjutnya agar wilayah dari
masing-masing mereka dapat mengalami kenaikan penjualan.
Biasanya dalam menganalisis data sampai dengan menjadikannya
sebagai strategi tambahan untuk para team sales, penulis dibantu dan
diawasi secara langsung oleh NSM. NSM memandu penulis dan
memberikan saran tambahan mengenai bagaimana cara menganalisis
data dengan akurat serta solusi seperti apa yang harus diberikan secara
makro (bukan mikro) agar keseluruhan team sales dapat lebih mudah
mengaplikasikan strategi tersebut di atas lapangan. Tujuan dari
merancang dan melaksanakan strategi pemasaran tersebut adalah untuk
meningkatkan kembali pendapatan yang berasal dari penjualan setiap

wilayah secara efektif dan maksimal.

Rutinitas penulis dalam membantu team sales merancang dan
melaksanakan strategi pemasaran ini dilakukan setiap 2 minggu sekali
agar perancangan strategi yang dilakukan dapat menghasilkan strategi
yang akurat dan efektif untuk mengatasi permasalahan atau
melanjutkan perkembangan team sales selama beberapa minggu

terakhir.

Berikut ini merupakan beberapa contoh gambaran kasar dari
strategi yang penulis buat untuk mengatasi permasalahan pada revenue
milik perusahaan setiap bulannya. Tentunya strategi yang ditampilkan
pada gambar di bawah ini merupakan gambaran besar saja dan bukan
strategi penuh yang akan dijalankan oleh sales di atas lapangan karena
nantinya beberapa strategi ini akan didiskusikan kembali dalam rapat

mingguan bersama kepala wilayah, kepala cabang, dan sales.
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(APS) PT.ARTINDO PRATAMA SEJAHTERA‘

ARTINDOPAINT P A INT M ANUFACTURE

STRATEGI PEMASARAN APS & SOIP BULAN FEBRUARI

w08 |
T |

e 33054
Februsn BT R

Berdasarkan hasil analisa pada laporan tertulis sebelumnya, terdapat beberapa faktor

penting yang menjadi fokus bagi tim sales & marketing untuk diperbaiki dan ditingkatkan:

1. Penurunan Kontribusi Pendapatan SOIF
2. Stabilisasi Pendapatan APS

Masalah Utama yang Dihadapi

1. Pendapatan SOIP menurun sebesar 27,27% dibandingkan bulan sebelumnya.

2. Total realisasi yang di tidak target total pada bulan

Februari.

Strategi Lanjutan

-

. Melakukan revitalisasi toka yang menjadi custamer SOIP sebelumnya.

~

. Menawarkan bundling belanja tambahan kepada toko yang membeli produk APS agar
customer dapat menjadi lebih tertarik untuk melakukan purchase pada produk SOIP

3. Melakukan penawaran produk SOIP lebin banyak lagi dengan rutin terhadap setiap

custamer toka yang dikunjungi.

4. Menjalankan workflow sales yang cepat dengan revenue dari

serta tagihan faktur jatuh tempa.
5. Melakukan mapping wilayah dan cabang mana saja yang berpotensi untuk melakukan

pembelian produk SOIP.

@ www.artindopaint.web.id | ©) (021)55733607

31. Teuku Umar, Teuku Umar Blok C8 SO 9001:2015 |

Karawaci, Tangerang 15115,

Gambar 3.4.1 Contoh Strategi Pemasaran APS & SOIP Bulan

Februari
(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Gambar 3.4.1 di atas merupakan contoh dokumen tertulis dari
strategi pemasaran lebih lanjut yang dibuat oleh penulis sesuai dengan
kondisi Sales Revenue pada bulan Februari. Pada bulan tersebut, PT.
Artindo Pratama mengalami masalah yang berada pada penurunan
kontribusi pendapatan SOIP terhadap total target pendapatan yang
telah ditetapkan sebelumnya oleh NSM serta total realisasi pendapatan
yang sama sekali belum mencapai total target pendapatan sebelumnya
itu tadi. Berdasarkan permasalahan yang ada, penulis kemudian
merumuskan beberapa strategi yang sekiranya dapat mengatasi atau

memperbaiki permasalahan tersebut secara makro. Oleh karena itu, di
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bawah poin permasalahan tersebut, telah terdapat poin beberapa
strategi lanjutan yang disediakan sebagai solusi untuk meningkatkan

penjualan dari para sales.

(APS) PT.ARTINDO PRATAMA SEJAHTEI!!‘

ARTINDOPAINT P A INT M ANUFACTURE

STRATEGI PEMASARAN APS & SOIP BULAN MARET

454260772 | 1MIMO00S | WTIS163 | ITEIENNE | S
ARG | JE4BEE ST LEEE-T R

Ftran | dsepsanis |
Maret 4208940529

Berdasarkan hasil analisa pada laporan tertulls sebelumnya, terdapat beberapa faktor

penting yang menjadi fokus bagi tim sales & marketing untuk diperbaiki dan ditingkatkan:

1. Kembalinya Penurunan Kontribusi Pendapatan SOIP
2. Stabilisasi Pendapatan APS
3. Mencapal Total Target Pendapatan

Masalah Utama yang Dihadapi:

bulan

1. Pendapatan SOIP menurun sebesar 3,06% dib

2. Total realisas| yang didapatkan kembali tidak mencapai target total pendapatan pada
bulan Maret

3. Pendapatan SOIP mengalami penurunan tajam selama 2 bulan terakhir

4. Total realisasi yang didapatkan tidak tercapai dalam 2 bulan terakhir

Strategl Lanjutan:

1. Melakukan mapping untuk mengunjungl toko secara teratur dalam meningkatkan
pendapatan APS agar total target pendapatan dapat tercapal

2. Menempatkan fokus lebih pada tagihan faktur jatuh tempo agar perputaran transaksl
yang dapat dilakukan customer menjadi lebih cepat

3. Melakukan revitalisasi toko secara masif yang menjadi customer SOIP sebelumnya

4. Menawarkan bundling belanja tambahan kepada toko yang membeli produk APS agar
customer dapat menjadi lebih tertarik untuk melakukan purchase pada produk SOIP.

5. Melakukan penawaran produk SOIP lebih banyak lagi dengan rutin terhadap setiap
customer toko yang dikunjungi.

6. Menjalankan workflow sales yang cepat dengan mendapatkan revenue dari penjualan

serta tagihan faktur jatuh tempo.

5 www.artindopaint.web.id | © (021)55733607
. 3. Teuku Umar, Teuku Umar Blok C8 1SO 9001:2015

Karawaci, Tangerang 15115.

Gambar 3.4.2 Contoh Strategi Pemasaran APS & SOIP Bulan
Maret

(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Strategi yang dibuat oleh penulis dapat bertambah ataupun
berkurang tergantung dengan kondisi pada setiap minggu dan setiap

bulannya. Beberapa dari strategi ini dapat dikembangkan dan menjadi
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tugas tersendiri kembali bagi para kepala wilayah untuk menyesuaikan
strategi yang dibuat oleh penulis menjadi strategi tetap sesuai dengan

kondisi di lapangan yang mereka ketahui.

(APS) PT.ARTINDO PRATAMA SEJAHTER‘

ARTINDOPAINT P A INT M ANUFACTURE

~

Melakukan mapping wilayah dan cabang mana saja yang berpotensi untuk melakukan
pembelian produk SOIP.

8. Membuat task khusus yang diberikan kepada kepala wilayah dengan berisikan sejumlah
tugas yang harus diselesaikan dan mencapai hasil yang diharapkan dari task tersebut

CONTOH TASK KEPALA WILAYAH

CONTOH MAPPING WILAYAH POTENSIAL PEMBELI

Karawaci, Tangerang 15115,

& www.artindopaint.web.id | [0 (021)55733607
. J1. Teuku Umar, Teuku Umar Blok C8 1SO 9001:2015

Gambar 3.4.3 Contoh Strategi Pemasaran Lanjutan APS &
SOIP Bulan Maret

(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

Gambar 3.4.3 di atas merupakan gambar dari contoh beberapa
strategi yang dapat dikembangkan sendiri oleh kepala wilayah. Format
task yang dibuat pada gambar di atas awalnya akan dibuat oleh NSM
sendiri, namun nantinya akan diberikan kepada kepala wilayah dan
diselesaikan sesuai dengan target task yang telah ditetapkan. Apabila
kepala wilayah merasa ada hal lebih yang perlu dijadikan task, maka
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kepala wilayah dapat menambahkannya sendiri ke dalam format task

yang telah disediakan sebelumnya.

Selain itu juga, terdapat strategi lainnya yang dapat disesuaikan
dan dikembangkan oleh kepala wilayah itu sendiri, seperti yang terlihat
pada gambar 3.4.3, dimana strategi yang berkaitan dengan mapping
wilayah dapat diubah dan disesuaikan oleh kepala wilayah sesuai

dengan wilayah yang berisikan toko potensial sebagai customer dari

PT. Artindo Pratama Sejahtera.

Gambar 3.4.4 Rapat Strategi Pemasaran Offline

Setelah adanya strategi pemasaran yang tercipta, maka penulis dan
NSM akan mengadakan rapat bersama kepala wilayah dan kepala
cabang untuk membahas lebih lanjut terkait dengan strategi tersebut.
Rapat ini juga dijadikan sebagai ajang diskusi terkait kelebihan dan
kekurangan yang ada pada strategi tersebut. Awalan rapat ini dibuka
dengan penulis yang menjelaskan beberapa strategi pemasaran yang
ada serta NSM yang menjelaskan lebih lanjut terkait dengan alasan
mengapa strategi tersebut harus dijalankan. Lalu, rapat ini akan
dilanjutkan dengan para kepala wilayah dan kepala cabang yang
bertanya sekaligus berdiskusi mengenai hal apa saja yang kurang
dimengerti selama sesi penjelasan sebelumnya berlangsung. Sesi akan

ditutup apabila para kepala wilayah dan kepala cabang telah
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mengetahui tugas utama mereka dalam mengeksekusi strategi

pemasaran yang dibahas sebelumnya.

Gambar 3.4.5 Rapat Strategi Pemasaran Online Kepala Wilayah dan

Kepala Cabang
(Sumber gambar: dokumentasi pribadi, 2025)

3.2.2.5 Mempelajari dan Menganalisis Tren dan Pasar serta Para

Pesaing

Terakhir, sebagai seorang asisten NSM juga, penulis memiliki
tanggung jawab dan tugas untuk mempelajari dan menganalisis tren
pasar serta pesaing yang memiliki bisnis yang sama. Analisis tren
pasar dan pesaing ini dilakukan agar penulis dapat melihat seperti apa
kebutuhan yang pelanggan butuhkan dan harapkan dalam membeli

produk yang ditawarkan oleh Artindo serta bedanya dengan produk
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yang ditawarkan oleh pesaing lainnya. Tujuan dari adanya
pengetahuan dari analisis trend dan pasar ini adalah agar PT. Artindo
Pratama Sejahtera dapat lebih strategis dalam menawarkan produk apa
saja yang cocok dengan kebutuhan pelanggan secara tepat dan

meminimalisir kompetisi dengan para pesaing.

Rutinitas dalam mempelajari dan menganalisis tren pasar serta
pesaing ini dilakukan oleh penulis dalam rentang waktu 1 bulan sekali
agar tren yang dianalisis dapat lebih akurat serta cocok dengan data

hasil penjualan selama 1 bulan sebelumnya.

Dengan adanya beberapa tugas dan uraian kerja yang penulis dapatkan di
atas, penulis menilai bahwa setiap dari tugas dan uraian kerja tersebut memiliki
manfaat tersendiri bagi penulis dalam segi sales & marketing. Penulis menjadi
lebih terampil dalam berperan sebagai seorang sales, market analyst, dan juga
admin. Tak hanya itu saja, penulis juga mendapatkan sejumlah ilmu terkait dengan
bagaimana proses bekerjanya workflow pada industri manufaktur (khususnya
dalam hal ini adalah industri cat) dan dunia sales marketing itu sendiri. Penulis
menyadari bahwa ilmu sales & marketing bukan hanya sekedar menjual dan
mempromosikan suatu produk atau layanan saja, namun juga tentang bagaimana
membuat para calon customer dapat menjadi lebih aware terhadap brand serta
membuat calon customer tersebut menjadi customer yang loyal di masa yang akan
mendatang agar pemerataan distribusi penjualan di setiap wilayah dapat dilakukan
demi menjaga dan meningkatkan tingkat ekspansi bisnis perusahaan yang telah

ada.
3.3 Kendala yang Ditemukan

Sebagai seseorang yang baru mempelajari dan bergabung dalam dunia
kerja asli, penulis menemukan dan mengalami beberapa kendala tersendiri
saat melakukan pekerjaannya saat ini. Berikut ini merupakan beberapa

kendala yang saya alami selama memulai magang di dunia pekerjaan:

3.3.1 Kendala Internal
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3.3.1.1 Kurangnya Pengalaman dalam Dunia Pekerjaan

Kurangnya pengalaman dalam dunia pekerjaan menjadi salah satu
tantangan utama yang dihadapi oleh penulis selama menjalani masa
magang kerja saat ini. Minimnya jam terbang dan keterlibatan
langsung dalam dunia pekerjaan menyebabkan penulis mengalami
kesulitan dalam beradaptasi dengan lingkungan kerja PT. Artindo
Pratama Sejahtera yang sangat dinamis dan penuh tuntutan. Penulis
merasa kurang percaya diri dalam melakukan pekerjaannya, serta
cenderung memerlukan waktu yang lebih lama untuk memahami alur
kerja dan tanggung jawab yang diberikan. Hal ini berdampak pada
proses penyelesaian tugas-tugas yang sering kali terlambat dari waktu
yang telah ditentukan. Selain itu, karena belum terbiasa dengan standar
kerja di perusahaan, penulis juga masih memerlukan bimbingan yang
cukup sering dari atasan, atau dalam hal ini National Sales Manager
(NSM), untuk memastikan bahwa setiap hasil kerja yang diserahkan
dapat memenuhi ekspektasi dan standar kualitas yang telah ditetapkan.
Meskipun demikian, bimbingan yang diberikan menjadi pengalaman
belajar yang sangat berharga dan mendorong penulis untuk terus
berkembang dan meningkatkan kemampuan diri agar dapat lebih

mandiri dan kompeten di masa mendatang.
3.3.1.2 Kurangnya Kemampuan dalam Menyelesaikan Pekerjaan

Selama menjalani praktek kerja di perusahaan, penulis menghadapi
tantangan dalam menyesuaikan diri dengan jenis pekerjaan yang
diberikan. Hal ini disebabkan oleh perbedaan yang cukup signifikan
antara tugas-tugas yang biasa dikerjakan dalam dunia perkuliahan
dengan pekerjaan nyata di lingkungan pekerjaan. Di dunia perkuliahan,
penulis lebih banyak menghadapi teori dan contoh kasus, sementara di
dunia kerja, penekanan lebih besar diberikan pada praktek secara
langsung, ketepatan waktu, dan hasil yang konkret sesuai dengan target
perusahaan. Perbedaan ini menyebabkan penulis merasa kesulitan
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dalam menyelesaikan tugas-tugas yang diberikan secara efektif dan
efisien. Penulis menyadari bahwa kemampuan yang dimiliki
sebelumnya belum sepenuhnya mencukupi untuk memenuhi tuntutan
pekerjaan yang nyata, sehingga diperlukan usaha tambahan untuk
mempelajari dan menyesuaikan kembali kemampuan yang lebih
relevan dengan setiap pekerjaan yang dihadapi. Meskipun menjadi
tantangan, pengalaman ini menjadi penting bagi penulis untuk
mengembangkan kompetensi dunia kerja yang lebih matang di masa

depan.:
3.3.2 Kendala Eksternal

3.3.2.1 Terbatasnya Jumlah Karyawan dalam Divisi Sales &
Marketing

Selama menjalani proses magang di divisi Sales & Marketing,
penulis menghadapi kendala eksternal yang cukup besar, yaitu
terbatasnya jumlah karyawan yang berada dalam divisi tersebut.
Kondisi ini memberikan dampak langsung terhadap efektivitas proses
pembelajaran dan pemahaman penulis terhadap jobdesk yang telah
diberikan. Dengan jumlah karyawan yang terbatas, intensitas interaksi
antara penulis dan karyawan menjadi sangat terbatas karena para
karyawan yang ada pun minim informasi terkait divisi dari penulis itu
sendiri. Akibatnya, penulis mengalami kesulitan dalam menggali
informasi lebih dalam mengenai jobdesk di bidang Sales & Marketing
secara langsung dari para karyawan yang berpengalaman. Dalam
kondisi seperti ini, penulis menjadi sangat bergantung pada National
Sales Manager (NSM) sebagai satu-satunya sumber utama
pembelajaran yang dapat dijangkau selama proses magang
berlangsung. Ketergantungan ini pada akhirnya membuat proses
pengembangan wawasan dan keterampilan penulis menjadi kurang
optimal karena tidak semua pertanyaan maupun kebutuhan
pembelajaran dapat selalu ditanggapi secara cepat atau mendalam oleh
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NSM yang juga memiliki fokus pada beban kerja yang cukup tinggi.
Hal ini menjadi tantangan tersendiri bagi penulis dalam upaya
memaksimalkan pengalaman magang yang seharusnya bisa menjadi

sarana pembelajaran di lingkungan kerja nyata.
3.4 Solusi atas Kendala yang Ditemukan

Meskipun penulis mengalami beberapa kendala yang ditemukan saat
melakukan pekerjaan yang diberikan oleh perusahaan, penulis telah menemukan

beberapa solusi untuk mengatasi kendala tersebut, yakni:

3.4.1 Belajar dan Meminta Saran kepada Karyawan Berpengalaman

Sesuai Bidangnya

Salah satu upaya yang dilakukan oleh penulis untuk mengatasi
keterbatasan dalam beradaptasi dan menyelesaikan pekerjaan adalah
dengan aktif belajar dan meminta saran kepada karyawan yang lebih
berpengalaman di lingkungan perusahaan Artindo. Langkah ini secara
tidak langsung dapat membantu penulis dalam mempercepat proses
adaptasi terhadap budaya kerja serta memahami tanggung jawab dan
cara kerja yang berlaku di perusahaan. Karyawan yang telah lama
bekerja di perusahaan umumnya memiliki pengetahuan dan wawasan
yang luas, baik dalam hal teknis pekerjaan maupun dalam menghadapi
situasi-situasi tertentu yang muncul di dunia kerja meskipun tidak
berada dalam divisi yang sama. Dengan mendengarkan pengalaman
mereka, penulis memperoleh berbagai pembelajaran yang bersifat
praktis dan relevan dengan kondisi nyata di lapangan. Penulis juga
lebih mudah memahami kesalahan-kesalahan yang sebaiknya dihindari
serta strategi-strategi efektif dalam menyelesaikan tugas. Saran dan
bimbingan yang diberikan oleh para karyawan ini menjadi bekal
penting untuk menggantikan minimnya pengalaman pribadi yang
dimiliki oleh penulis. Selain itu, proses ini juga membuka kesempatan

bagi penulis untuk membangun hubungan kerja yang baik dengan
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rekan-rekan di perusahaan, yang pada akhirnya juga menciptakan
suasana kerja yang lebih nyaman dan kolaboratif. Melalui interaksi ini,
penulis tidak hanya meningkatkan keterampilan, tetapi juga belajar
mengenai nilai-nilai profesionalisme, kerja sama tim, dan etika kerja

yang berlaku di lingkungan perusahaan.
3.4.2 Tekun untuk Mempelajari Setiap Aspek Pekerjaan

Dalam menghadapi tantangan di dunia kerja, penulis menyadari
bahwa rasa tekun merupakan kunci utama untuk meningkatkan
pemahaman dan keterampilan. Oleh karena itu, penulis berusaha untuk
tekun mempelajari setiap aspek pekerjaan yang diberikan selama
menjalani masa praktik kerja di perusahaan Artindo. Ketekunan ini
diwujudkan melalui berbagai cara, seperti memperhatikan setiap
instruksi dari atasan, mencatat hal-hal penting yang ditemui saat
bekerja, serta mencari tahu lebih lanjut mengenai sistem kerja yang
digunakan di perusahaan. Dengan melakukan hal tersebut secara
konsisten, penulis secara perlahan mulai memahami alur kerja secara

menyeluruh, mulai dari tahap instruksi hingga pelaksanaan tugas.

Melalui proses pembelajaran yang berkelanjutan ini, penulis dapat
mengidentifikasi bagian-bagian pekerjaan mana yang masih belum
dikuasai dengan baik, serta memahami kesalahan-kesalahan yang
pernah dilakukan sebelumnya. Hal ini memungkinkan penulis untuk
melakukan evaluasi diri dan memperbaiki kekurangan secara bertahap.
Selain itu, ketekunan dalam mempelajari setiap aspek pekerjaan juga
membantu penulis dalam membangun kepercayaan diri dan
meningkatkan efektivitas kerja dari waktu ke waktu. Permasalahan
awal berupa keterbatasan kemampuan secara perlahan mulai teratasi
seiring dengan meningkatnya pemahaman terhadap tanggung jawab
yang diemban. Pada akhirnya, sikap tekun ini tidak hanya berdampak
positif terhadap peningkatan kualitas pekerjaan, tetapi juga menjadi
pembelajaran  penting bagi penulis dalam mengembangkan
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profesionalisme dan kesiapan untuk terjun secara penuh ke dunia kerja

sebenarnya di masa mendatang.

3.4.3 Inisiatif untuk Mandiri dalam Memperoleh Pengetahuan dan

Keterampilan

Untuk mengatasi kendala yang timbul akibat terbatasnya jumlah
karyawan di divisi Sales & Marketing, penulis menyadari perlunya
mengambil inisiatif pribadi dalam mencari solusi untuk memperoleh
pengetahuan dan keterampilan yang dibutuhkan. Salah satu langkah
yang dapat diambil adalah dengan mencari informasi secara mandiri,
baik melalui situs online, membaca artikel, buku, atau mengikuti
pelatihan-pelatihan terkait dengan bidang Sales & Marketing. Dengan
pendekatan ini, penulis dapat menggali lebih dalam mengenai
teori-teori dan konsep-konsep bisnis yang mungkin belum dijelaskan
secara langsung oleh NSM, serta memperoleh wawasan tambahan
yang dapat melengkapi pembelajaran selama magang. Selain itu,
penulis juga dapat melakukan observasi mandiri di sekitar lingkungan
kerja, mengamati cara kerja rekan-rekan di divisi yang lebih senior,
atau melihat bagaimana mereka berinteraksi dengan klien serta
karyawan lain dan menangani berbagai tugas yang menjadi bagian dari
jobdesk. Observasi ini tidak hanya membantu penulis memahami lebih
dalam alur kerja di divisi tersebut, tetapi juga memberikan pemahaman
praktis yang lebih luas mengenai tantangan yang dihadapi oleh tim
Sales & Marketing. Dengan melakukan upaya-upaya tersebut, penulis
dapat mengoptimalkan proses magang dan mendapatkan ilmu serta
pengalaman yang lebih mendalam meskipun dengan keterbatasan

sumber daya manusia di dalam divisi tersebut.
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