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BAB i
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

2.1 Sejarah Singkat Perusahaan Secara Keseluruhan

Perjalanan Hypermart merintis langkahnya di Indonesia tak bisa dikatakan
singkat. Mulai beroperasi pada 2004, Hypermart yang kala itu hadir sebagai peritel
paling bungsu, mengejar Kketertinggalannya untuk menunjukkan kepada publik:
Inilah peritel asli Indonesia yang lahir dari Bumi Pertiwi dan mampu bersaing

dengan peritel asing.

Kini, di usianya yang ke-9 Hypermart ingin menunjukkan bahwa
keinginannya menjadi No.1 Multi Format Food Retail di Indonesia bukanlah
sebuah mimpi semata. Di usia yang masih muda, Hypermart menjadi hypermarket

pertama yang berhasil membuka gerai ke-100 di Indonesia.
Sejarah Berdirinya Matahari

Ide besar itu berawal dari toko kecil bernama Mickey Mouse, lebih dari 50
tahun silam. Dari Matahari, telah lahir pula Hypermart, hypermarket yang juga lahir

dari bumi Indonesia.

Tahun ini Hypermart bersiap-siap membuka tokonya yang ke-101.
Momentum ini sekaligus menjadi refleksi perjalanan Hypermart di Indonesia: Lahir

dengan nama Mickey Mouse dan besar dengan nama Matahari.

Matahari berdiri di bawah bendera PT. Matahari Putra Prima Tbk. Mulai
beroperasi sejak 24 Oktober 1958. Toko pertamanya bernama Mickey Mouse, yang
didirikan Hari Darmawan. Toko ini menempati gedung dua lantai seluas sekitar 150
meter persegi di Pasar Baru, Jakarta. Inilah perusahaan ritel asli pertama di

Indonesia

Pada tahun 1972, Matahari berhasil menjadi pelopor konsep toko serba ada

(toserba) di Indonesia. Keberhasilan itu membuat Matahari optimis untuk
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mengembangkan sayap dengan membuka Sinar Matahari di Bogor pada tahun
1980.

Ekspansi bisnis Matahari yang pertama ditandai dengan mengoperasikan
supermarket Super Bazaar pada 14 Juli 1991. Pada tahun 2000, Super Bazaar
berganti nama menjadi Matahari Supermarket. Pada tahun 2002, Matahari
memisahkan bisnis inti menjadi bisnis independen demi kemajuan perusahaan

dengan mengembangkan bisnis perusahaan baru seperti Matahari Supermarket.

Sebagai perusahaan retail pertama asli dari Indonesia, PT. Matahari Putra
Prima Tbk tak ingin visinya menciptakan suasana belanja yang nyaman dan lengkap
hanya sebatas impian. Didukung tenaga profesional di bidangnya yang berpayung
pada visi dan misi yang sama, Matahari memperluas cakupan bisnisnya kepada
pengoperasian supermarket yang dikibarkan dengan bendera Super Bazaar pada

tahun 1991. Lokasi pertamanya bertempat di Pasar Baru 14.

Berkat kerja keras segenap elemennya berbalut akar budaya perusahaan
yang kuat, Super Bazaar berekspansi ke Melawai, Pasar Senen dan di Lengkong
Bandung, Labuan. Kesuksesannya membawa Super Bazaar berkembang hingga ke

kota-kota besar di luar Jakarta.
Tantangan Yang Harus Ditaklukkan

Bisnis Matahari di sektor makanan bukanlah pekerjaan yang mudah. Saat
pertama kali memulai bisnisnya, Matahari mengalami banyak kerugian karena tidak
memiliki pengalaman dan jam terbang dalam bidang penjualan makanan seperti

daging dan buah-buahan segar.

Agar tetap eksis, Matahari mendatangkan para ahli di bidang makanan segar
untuk memberi konsultasi, membuat sistem dan menata bisnisnya. Beberapa pakar
food business retail dari luar negeri juga turut didatangkan untuk memberikan
pelatihan. Dengan ketekunan dan kerja kerasnya, Matahari semakin mantap

mengukuhkan namanya di pasar food business retail Indonesia.
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Mendalami Peluang Food Business

Prospek peluang bisnis yang positif di bidang food business membuat
Matahari tak ragu melangkah untuk bereksplorasi mendirikan konsep baru
supermarket. Dengan koleksi barang yang lebih lengkap dan atmosfer berbelanja
yang nyaman dan bersahabat, membuat nama Matahari kian tertanam di benak

masyarakat.
Kisah di Balik Ekspansi Food Business

Dalam perjalanannya melayani para pelanggan setianya, nama Super Bazaar
berganti menjadi Matahari Supermarket pada tahun 2000. Kehadiran Matahari
Supermarket mendapat sambutan yang sangat positif dari masyarakat.

Berangkat dari kesuksesannya tersebut PT Matahari Putra Prima Tbk
membangun 3 konsep baru supermarket yang disesuaikan dengan masing-masing
target konsumennya, yaitu Super Ekonomi yang hadir dengan harga super
murahnya. Konsep harga paling murah yang diterapkan pada Super Ekonomi (SE)
pertama kali hadir di Beringharjo, Yogyakarta dan berkembang hingga ke SE
Purwokerto, SE Tanah Mas di Semarang, serta di Depok, Super Ekonomi pertama
yang langsung dikelola oleh PT Super Ekonomi (masih termasuk dalam keluarga
Matahari).

Selang beberapa tahun kemudian Matahari meluncurkan program Matahari
Club Card (MCC) untuk menjalin hubungan yang lebih erat dengan pelanggannya.
Selanjutnya di tahun 2002, Matahari memisahkan bisnis inti menjadi bisnis
independen demi kemajuan perusahaan dengan mengembangkan bisnis perusahaan

baru seperti Matahari Supermarket.

Matahari Supermarket yang membidik pasar menengah ke atas menawarkan
konsep One Stop Shopping melalui 63 gerainya yang tersebar di pulau Sumatera,
Jawa, Bali, Kalimantan hingga Sulawesi. Sedangkan konsep Mega M adalah pionir
konsep hypermarket pertama di Indonesia yang gerai pertamanya berdiri di Pluit
dan dilanjutkan ke Lippo Karawaci, Kedung Badak Bogor, THR Surabaya hingga

Batam.
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Di tahun 2003, Matahari yang telah menjadi salah satu pemimpin pasar
supermarket di Indonesia memperkenalkan konsep baru yang didirikan dengan
nama Market Place. Toko pertamanya didirikan di WTC Serpong lalu berlanjut ke
Metropolis, Kelapa Gading, Eka Lokasari Bogor hingga ke Pakuwon Surabaya.

Perwujudan ini merupakan usaha Matahari untuk meningkatkan reputasinya
sebagai market leader serta menawarkan sebuah konsep berbelanja dalam suasana
yang lebih hangat dan bersahabat dengan koleksi barang yang lebih lengkap dan
lebih eksklusif.

Ujian Yang Harus Dihadapi

Berkat kerja keras seluruh elemennya, Matahari Supermarket berhasil
membangun reputasinya menjadi market leader. Namun di balik itu, tersimpan
perjuangan panjang yang mewarnai langkah Matahari Supermarket. Sejak awal,
Matahari Supermarket diposisikan bagi pasar ekonomi kelas menengah. Sayangnya
karena faktor lokasi yang kurang strategis dan minimnya promosi dan sosialisasi

kepada masyarakat, perkembangannya melambat.

Untuk menyiasati hal ini, Matahari Supermarket berinisiatif merekrut
Sumber Daya Manusia (SDM) berpengalaman dengan jam terbang tinggi, yang bisa
fokus membangun Matahari Supermarket menuju masa gemilangnya. Didukung
oleh berbagai program pelatihan yang rutin diselenggarakan, membuat semua

elemen Matahari semakin mumpuni melakukan tugasnya.
Sebuah Langkah Baru

Tahun 2004 menjadi sebuah awal bagi inovasi Matahari yang
diimplementasikan melalui pembukaan gerai Hypermart yang pertama di WTC
Serpong. Dengan mengusung konsep belanja “Muraaah Banget” berbalut suasana

yang nyaman, Hypermart sukses berekspansi di hampir seluruh wilayah Indonesia
Penggagasan Hypermart

Kebutuhan konsumen dalam memenuhi kebutuhannya sehari-hari semakin
membesar. Supermarket saja tak cukup. Perlu didirikan hypermarket, sebuah

konsep belanja dengan koleksi barang yang jauh lebih lengkap
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Matahari memandang bahwa Marketplace bisa ditingkatkan dari
supermarket menjadi hypermarket. Inovasi baru pun ditawarkan dengan mengganti
Marketplace di WTC Serpong menjadi Hypermart, hypermarket Matahari yang
pertama, dioperasikan 22 April 2004.

Kini Hypermart memiliki tantangan untuk mewujudkan visinya menjadi

pemimpin pasar hypermarket pada tahun 2014.

Dengan konsep baru yang memudahkan konsumen menemukan barang
belanjaan primer dan sekunder dalam satu tempat, Hypermart didesain dengan

suasana hangat, menyenangkan dan bersahabat.

Konsep yang dibawa Hypermart mendapat sambutan positif dari pelanggan.
Tingkat kunjungan terus meningkat. Hypermart terus dikembangkan, dalam
sembilan tahun terakhir telah berdiri 100 gerai. Awal tahun 2014 Hypermart

bersiap-siap membuka outletnya yang ke-101.

Pembangunan gerai yang begitu cepat ini menempatkan Hypermart sebagai
hypermarket yang tercepat dalam pembangunan outlet di Indonesia. Kini
Hypermart memiliki tantangan untuk mewujudkan visinya menjadi pemimpin pasar

hypermarket pada tahun 2014.
Penguatan Infrastruktur

Dalam menjalankan bisnis usahanya, Hypermart bersandar pada pilar-pilar
pendukung yang mengantarkan Hypermart menuju masa gemilang. Di antaranya
adalah, sumber daya manusia (SDM) yang mumpuni, kelengkapan jenis barang
yang mencapai lebih dari 30.000 item dengan harga lebih terjangkau di kelasnya,
hingga bentuk promosi yang dikemas secara kreatif plus dukungan lokasi yang

strategis.

Visi menjadi market leader di pasar hypermarket sudah di depan mata.
Namun jika tidak dipersenjatai dengan lengkap, visi itu mungkin hanya sebatas

impian. Oleh karena itu dilakukan strategi untuk memenangkan persaingan.

Hypermart memang pintar mengambil hati konsumennya. Hal ini tercermin

dari berbagai langkahnya dalam memanjakan konsumen. Ada satu yang menjadi
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trademark Hypermart dibanding para kompetitor di kelasnya. Untuk beberapa item
barang, Hypermart memberikan ikon cek harga dengan ilustrasi kaca pembesar.

Ini artinya Hypermart memberikan jaminan harga termurah dibanding
barang yang dijual di tempat sejenis lainnya. Jika ada yang lebih murah, Hypermart
akan mengganti selisihnya 2x lipat. Kenyamanan berbelanja di Hypermart juga
ditambah dengan adanya layanan jasa antar untuk produk-produk elektronik (radius

tertentu) untuk para konsumennya.

Langkah ini akan terus dibarengi dengan memperkuat logistik,
menyelenggarakan pelatihan rutin bagi SDM serta peningkatan sistem IT ter-up to
date yang mengikuti perkembangan zaman. Jaringan outlet di seluruh Indonesia

juga akan terus dibuka.

Pembukaan gerai Hypermart yang ke- 101, menandai kesungguhannya

untuk mengukuhkan posisinya di pasar hypermarket Indonesia.

Dukungan lain yang juga berperan penting dalam menopang keberhasilan
Hypermart adalah kegiatan promosinya yang kreatif dan bermanfaat bagi konsumen.
Seperti iklan di media cetak dan digital yang informatif hingga promosi kartu kredit
seperti Credit Card BNI diskon 35% untuk all product, diskon 50% all product bagi
pemegang kartu kredit Hypermart serta Loyalty Program ANCHOR dan lain

sebagainya. (http://www.hypermart.co.id/your-hypermart.aspx)

Pusat Distribusi Hypermart

Kesuksesan Hypermart tentu tak lepas dari dukungan tiga pusat
distribusinya yang berperan penting dalam penyaluran barang-barang ke Hypermart
dan Foodmart. Ketiga pusat distribusi itu adalah gudang Surabaya, gudang Balaraja
dan gudang Cibitung. Ditambah jaringan penjualan yang tersebar di seluruh pelosok
Indonesia, keberhasilan Hypermart sebagai salah satu hypermarket di Indonesia

kian tak terbendung.
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Gambar 1 Struktur Organisasi Hypermart Gading Serpong
“(Sumber: Human Resource Departement PT. Matahari Putra Prima, Tbk)

Jin Rosadi
Team Leader BackEnd

(Sumber: Hypermart Gading Serpong)
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2.2 Visi dan Misi PT. Matahari Putra Prima Tbk.
Dalam hal pencapaian suatu tujuan diperlukan suatu perencanaan dan

tindakan nyata untuk mewujudkannya. Dalam menjalankan komitmennya, PT.
Matahari Putra Prima Tbk. selalu berorientasi pada visi dan misinya. Visi dan misi
PT. Matahari Putra Prima Tbk. adalah sebagi berikut :

Gambar 2 Visi dan Misi PT. Matahari Putra Prima Tbk.

Vision & Mission

Vision
To be Consumers' Most Preferred Retailer

Mission
To consistently bring value fashion-right products and services that enhance the consumers’ quality of lifestyle.

(sumber: situs PT. Matahari Putra Prima Tbk.)

Visi:
Menjadi ritel yang paling diminati oleh konsumen.
Misi:

Secara konsisten memberikan membawa nilai mode yang benar dan pelayanan yang
meningkatkan kualitas gaya hidup konsumen.

12
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2.3 Stuktur Organisasi Departemen Receiving

Gambar 3 Struktur Organisasi Departemen Receiving

Dept. Man
I

Team

Leader

Staff Admin DW Staff DW Staff DW Staff

(Sumber: Human Resource Departement Hypermart Gading Serpong)

Keterangan:

: Posisi Penulis

Bapak Tasroni sebagai Department Manager membawahi Bapak Ilan, dimana
Bapak llan membawahi beberapa staff. Bapak llan membawai Staff Administrasi
dan Daily Worker. Staff Administrasi dijabat oleh Bapak Fitra, Staff Daily Worker
di divisi receiving antara lain, Bapak Herianto, Bapak Rian, Bapak Angga, Bapak
Bapak Zaenal. Bapak Tasroni selaku Department Manager menjadi mentor penulis,
semua pekerjaan penulis dipertanggungjawabkan kepada Bapak Tasroni dan juga

Bapak Ilan.
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2.4 Gambaran Umum Departemen Receiving

Pada Departemen Receiving, setiap staff kurang lebih memiliki spesifikasi
kemampuan yang sama, kecuali staff administrasi yang dituntut untuk lebih
menguasai perangkat komputer untuk melakukan olah data dari Departemen
Receiving sendiri. Departemen Receiving bertugas dalam pengaturan merchandise
yang masuk maupun keluar, serta melakukan pencatatan untuk hal yang terkait,
serta membuat laporan tentang kegiatan ini. Produk yang diatur adalah produk yang
masuk ke Hypermart dan akan dijual kembali, baik produk yang harus diproses
maupun tidak perlu di proses. Untuk perihal pengaturan merchandise yang keluar,
hal yang diatur adalah perihal retur kepada supplier, serta pendataan untuk
merchandise yang sudah dianggap tidak layak jual oleh Hypermart. Semua produk

tersebut termasuk produk yang berasal dari Distribution Centre, maupun supplier.

14
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Gambar 4 Proses Penerimaan Barang dari Supplier

PROSES PENERIMAAN BARANG DARI SUPPLIER

Faktur 2

2
Dari Checker

Pengecekan sesuai
No. Urut dariLP dan
pastikan tanggal

after date / Listing
Shipment telah di Faktur 2
cetak.

¥

Menerima Barang

Konfirmasi ke

disertai
o PO3Llembar Checker

(Lasli,2

fotokopi) Inputke Program
o Faktur2 Retek

lembar

Print Out Edit List
hasil input PO dan
serahkan kembali
PO, Faktur, dan Edit
List ke Adm
Ekspedisi

Serahkan ke
Operator Retek

Faktur 1

Edit List

Coret agar SKU dan
Qty sesuai PO

Barang

Coret PO dan Faktur
(paraf oleh supplier
dan checker)

BuatBerita Acara
Selisih Input

Pisahkan barang,
email ke MD dan [N
DBA

Scan source
mark

BeritaAcara Berita Acara Berita Acara
1 2 3
A/P Inventori Arsip

Kirim ke barang ke
Area Double Check,
lakukan stempel
penerimaan, ttd
oleh Checker, Dept
Man, Ekspedisi dan
selanjutnya
distribusikan
dokumen

A 4
Untuk Petugas 1 Serahkan Ke
double check .
Serahkan ke Admin, Supplier
personel counter)

(sumber : Hypermart Gading Serpong)
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2.5 Landasan Teori

2.5.1 Ritel

Ritel adalah suatu kegiatan bisnis yang menambahkan nilai kepada produk dan
layanan yang digunakan untuk mereka sendiri atau kebutuhan keluarga.
( Levy/Weitz. 2012. Retailing Management Eight Edition. )

Menurut Ogden & Ogden pada buku Retailing, Integrated Retailing
Management tahun 2005, ritel adalah menjual barang dan jasa dalam kuantitas kecil

kepada pengguna langsung.

Menurut Berry dan Joel, dalam Retail Management, ritel adalah suatu kegiatan
bisinis dimana didalamnya terdapat penjualan produk dan jasa kepada perorangan,
keluarga, dan kebutuhan rumah tangga. (Berman, Berry. Evans, Joel R. 2010. Retail

Management, A Strategic Approach. Prentice Hall)

2.5.2 Inventori
Inventori adalah produk yang siap untuk dijual kembali. (Levy/Weitz. 2012.
Retailing Management Eight Edition.)

2.5.3 Logistik

Logisitik merupakan bagian dari proses rantai pasok yang merencanakan,
implementasi, dan mengontrol efisiensi, arus efektif dan penyimpanan, pelayanan,
dan segala informasi yang terkait dengan kebutuhan konsumen. (Levy/Weitz. 2012.

Retailing Management Eight Edition.)

Logistik adalah serangkaian kegiatan yang memastikan produk dan jasa sampai
pada tangan konsumen dari titik awal. (Ogden & Ogden. 2005. Retail, Integrated

Retail Management.)

Logistik adalah keseluruhan proses dari perencanaan, implementasi, dan
koordinasi pergerakan fisik barang dagangan dari pabrik / pengecer besar, ke ritel,
sampai ke konsumen dengan waktu, dan biaya yang serendah mungkin. (Berman,
Berry. Evans, Joel R. 2010. Retail Management, A Strategic Approach. Prentice
Hall)

16

Implementasi merchandise plans..., Yovan Leonardo, FB UMN, 2014



2.5.4 Hypermarket

Hipermarket adalah tempat yang berukuran 100.000 sampai 300.000 square
feet atau sekitar 10.000 meter persegi sampai 30.000 meter persegi, kombinasi
menjual makanan 60% sampai 70% dan produk untuk kebutuhan umum 30%
sampai 40%, dan memiliki jumlah SKU (Stock Keeping Unit) antara 40.000 sampai
60.000. (Levy/Weitz. 2012. Retailing Management Eight Edition.)

Hipermarket adalah ritel besar yang menjual banyak produk termasuk makanan,
yang berasal dari Eropa. (Ogden & Ogden. 2005. Retail, Integrated Retail
Management.)

2.5.5 Receiving

Penerimaan atau receiving adalah proses pencatatan dari penerimaan barang
dagangan yang diterima dari pusat distribusi. ( Levy/Weitz. 2012. Retailing
Management Eight Edition. )

Tugas dari Departemen Receiving adalah menerima barang dagangan,
termasuk pemesanan dan pemenuhan barang dagangan. (Ogden & Ogden. 2005.

Retail, Integrated Retail Management.)

2.5.6 Stock Management

Manajemen persediaan adalah peranan administrasi dalam menilai aset atau
inventori dan memastikan jumlahnya cukup untuk memenuhi kebutuhan
konsumen. Tuntutan untuk memenuhi kebutuhan konsumen itu dipengaruhi oleh
faktor eksternal dan internal, dan dapat dinyatakan menggunakan permintaan
pesananan pembelian untuk membantu mempertahankan tingkat persediaan yang

sesuai. (http://www.businessdictionary.com/definition/stock-management.html)

2.5.7 Inventory Management

Manajemen inventori adalah proses dalam mendapatkan dan mengatur
barang dagangan saat pemesanan, pengiriman, penyimpanan, dan penataan.
Tahapannya yaitu, ritel memesan kepada supplier berdasarkan perkiraan
penjualan (sales forecast) atau permintaan konsumen. Lalu tahap berikutnya,
supplier menerima pemesanan yang dilakukan ritel, dan mengirimkan pesanan

kepada ritel. Setelah barang dagang telah diterima, maka ritel akan menata, serta
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menempatkan barang dagang pada toko untuk dijual. (Berman, Berry. Evans, Joel
R. 2010. Retail Management, A Strategic Approach. Prentice Hall)
2.5.8 Implementation of Merchandise Plans

Merchandise plans adalah kegiatan dalam perencanaan, perkiraan, dan
melengkapi barang dagangan untuk memenuhi kebutuhan pasar. Kegiatannya
meliputi, perencanaan, implementasi, dan koordinasi pergerakan barang dagangan
dari supplier, ritel, sampai kepada konsumen. Kegiatan ini termasuk perencanaan
dalam penempatan dan penerimaan pesanan, koordinasi pengiriman, pengelolaan
jumlah barang daganganan minimum. Peletakan barang dagangan di toko, serta

retur produk yang tidak layak jual.
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