13

Maka langkah selanjutnya yang sedang dilaksanakan sampai saat ini adalah tahap pemantapan usaha, yaitu memperluas jaringan usaha dengan membuka cabang baru. Pada tahun 1987 dibukalah cabang baru di Jatiwangi dengan nama PD. Berdikari Motor Cabang Jatiwangi 
Visi dan Misi Perusahaan 
· Visi PD. Mitra Jaya Motor Honda :
1. Mencapai target penjualan yang diinginkan
2. Kenyamanan konsumen selalu terjamin
3. Peningkatan sistem pemasaran produk
4. Memiliki karyawan yang kreatif dan inovatif
· Misi PD. Mitra Jaya Motor Honda :
1. Meningkatkan penjualan dengan memperluas pemasaran yang efektif
2. Menyediakan fasilitas yang memadai
3. Meningkatkan strategi pemasaran baik di dalam maupun di luar pemasaran
4. Mengadakan pelatihan dan pengembangan diri para karyawan.












2.2    Strukur Organisasi Perusahaan
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2.3	Deskripsi Jabatan
 Struktur Organisasi di dalam perusahaan sangat diperlukan, karena struktur organisasi merupakan suetu kerangka dasar untuk menjalankan operasional kebijaksanaan perusahaan dalam usahanya untuk mencapai tujuan yang telah direncanakan dan diharapkan perusahaan.
Struktur Organisasi yang ada pada perusahaan PD. Mitra Jaya Motor adalah struktur organisasi fungsional yang masing-masing personel menduduki suatu fungsi dan jabatan tertentu.
Tugas Pokok, Tanggung Jawab dan Wewenang
1. Pemilik Perusahaan
2. Direktur 
· Mengatur jalannya perusahaan
· Mengatur lalu linas keuangan
· Mengatur barang dagangan ( persediaan motor dan spare part)
· Mengadakan kerjasama dengan pihak supplier dan main dealer
3. Kepala Mekanik ( Chief Mechanic)
· Melayani claim service dan spare part 
· Menganalisa kerusakan kendaraan konsumen dan spare part yang di butuhkan
· Memberikan laporan stok barang yang keluar dan masuk setiap bulan ke direktur
4. Pemasaran dan Promosi 
· Membuat program penjualan
· Membuat perancangan penjualan yang selanjutnya diajukan ke direktur 
· Membuat jadwal promosi bagi kepala wilayah per unit setiap minggu dan bulan
· Memberikan arahan dan pengetahuan spesifikasi unit terbaru beserta program penjualannya
5. Administrasi
· Mencatat setiap kejadian yang berhubungan dengan kelengkpan motor seperti STNK (Surat Kendaraan Bermotor), BPKB (Bukti Kepemilikan kendaraan Bermotor), BBN (Bea Balik Nama)
· Membuat kuitansi penagihan kepada leasing (perusahaan pembiayaan)
· Memberikan dan menyalurkan setiap surat-surat motor kepada konsumen dan leasing
6. Bagian Pengiriman
· Mengirim barang dagangan ke masing-masing wilayah pemasaran
· Mengambil unit motor dari main dealer setelah ada delivery order (permintaan pengiriman) dari gudang yang selanjutnya disetujui oleh direktur
· Mengirim unit motor ke konsumen sesuai denga surat jalan yang telah disetujui oleh kepala wilayah pemasaran
7. Konter Suku Cadang (Counter Part)
· Mencatat lalu lintas barang berupa spare part dan oli
· Melaporkan barang yang kosong kepada chief mechanic untuk dipesan
· Membuat nota dan menerima uang dari konsumen yang membeli spare part dan service
· Menyetorkan laporan service dan penjualan barang dagangan seara harian 
8. Mekanik (Mechanic) 
· Melaksnakan tugas service dari chief mechanic
· Memberikan pelayanan sevice secar baik dan memberikan saran kepada konsumen jika diperlukan agar motor tersebut awet dan terawat
· Melakukan kegiatan service kepada chief mechanic

9. Kepala Wilayah Pemasaran (Chief Marketing Area)
· Melaksanakan program penjualan yang telah ditetapkan oleh marketing dan direktur
· Melakukan promosi langsung kepada calon konsumen di wilayah yang telah ditetapkan oleh marketing dan direktur
· Memberikan program penjualan dan arahan kepada sales counter
· Mengatur dan melayani konsumen jika konsumen tersebut tidak bisa datang
· Memfollow up konsumen yang telah berkunjung ke dealer
· Membuat laporan promosi dan penjualan ke marketing setiap hari, minggu dan bulan
10.  Konter Penjualan (Sales Counter)
· Melayani konsumen yang berkunjung ke dealer 
· Memberitahukan kepada para calon konsumen tentang spesifikasi produk, keunggulan, dan program penjualannya sesuai arahan dari kepala wilayah pemasaran
· Membuat memo penjualan 
· Memberikan surat-surat motor berupa STNK kepada konsumen beserta plat nomornya
· Memberikan laporan harian kepada Kepala Wilayah Pemasaran tentang kunjungan para calon konsumen ke dealer
· Menerima dan membuat kwitansi pembayaran uang muka penjualan motor dari konsumen

2.4 Aspek Kegiatan Perusahaan
Dalam hal ini, kegiatan yang dilakukan oleh PD. MITRA JAYA MOTOR HONDA KADIPATEN yaitu mengacu kepada Bauran Pemasaran (Marketing Mix), diantaranya seperti hal berikut : 
1. Strategi Produk
Dalam strategi bauran pemasaran, yang perlu diperhatikan pertama adalah strategi produk. Hal ini penting karena tanpa adanya produk, strategi bauran pemasaran lainnya tidak dapat dilakukan.
Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan kesuatu pasar unruk memenuhi keingian atau kebutuhan. Dalam merencanakan penawaran pasar, PD. MITRA JAYA MOTOR HONDA Kab. Majalengka tiap tngkat menambah lebih banyak nilai pelanggan, yaitu:
· Tingkat paling dasar adalah manfaat inti, yaitu jasa atau manfaat dasar yang sesungguhnya dibeli oleh pelanggan
· Pada tingkat kedua, pemasar harus mengubah manfaat inti itu menjadi produk dasar
· Pada tingkat ketiga, pemasar menyiapkan sutu produk yang diharapkan, yaitu suatu set atribut dan kondisi yang biasanya di setujui oleh pembeli ketika membeli produk (helm, jaket, stiker,dll)
· Pada tingkat keempat, pemasar menyiapkan produk yang ditingkatkan (augmented product) yang dapat memenuhi keinginan pelanggan melampaui harapan mereka, seperti, pelayanan yang mudah dan cepat saat bertransaksi.
· Pada tingkat kelima terdapat produk potensial yang mencakup semua peningkatan dan transformasi yang akhirnya akan dialami produk tersebut dimasa depan.

2. Strategi Harga
Suatu perusahaan harus menetapkan harga untuk pertama kalinya yakni ketika perusahaan tersebut mengembangkan atau memperoleh suatu produk baru, perusahaan tersebut baru pertama kalinya memperkenalkan produk regulernya keseluruh distribusi atau daerah baru, dan peruahaan akan mengikuti lelang atas suatu kontrak kerja baru. Harga memiliki peran yang sangat penting termasuk dalam hal pertukaran pemasaran (marketing exchange).
PD. MITRA JAYA MOTOR HONDA Kab. Majalengka menggunakan penetapan harga dengan penentuan posisi produk dimana harga dapat digunakan untuk membantu meningkatkan citra produk, mempromosikan kegunaan produk, menciptakan kesadaran, dan tujuan penentuan posisi lainnya. Penetapan harga sewaktu-waktu dapat berubah. Metode-metode penetapan harga mempersempit tentang harga yang dipilih oleh perusahaan dalam menentukan harga akhir.
PD. MITRA JAYA MOTOR HONDA Kab. Majalengka menggunakan metode adaptasi harga sebagai berikut :
1. Diskon dan potongan harga 
Perusahaan akan memodifikasi harga dasar untuk menghargai tindakan pelanggan seperti bayaran awal, volume pembelian, dan tindakan pembelian diluar musim.
PD. MITRA JAYA MOTOR HONDA melakukan potongan promosi yang merupakan pengurangan pembayaran atau harga untuk memberi imbalan pada penyalur karena berperan serta dalam pengiklanan dan program pendukung penjualan.
Pembelian produk tunai maupun kredit dikenakan diskon. Pembayaran tunai dangan diskon 10% dari tiap satu unit motor, sedangkan pembelian kredit dengan diskon 2% dari uang muka yang diterima.
2. Penetapan harga promosi
Perusahaan menggunakan berbagai teknik penetapan harga untuk mendorong pembelian awal. PD. MITRA JAYA MOTOR HONDA menggunakan teknik harga peristiwa khusus (special event pricing), penjual akan memberikan harga khusus pada musim-musim tertentu untuk menarik lebih banyak pelanggan.
3. Penetapan harga diskriminasi
Perusahaan memodifikasi harga dasarnya untuk mengakomodasi perbedaan pelanggan, produk dan lokasi. PD. MITRA JAYA MOTOR HONDA menetapkan harga dikriminasi dalam bentuk :
· Penetapan harga citra (image pricing) yakni perusahaan menetapkan harga yang berbeda untuk produk yang sama berdasarkan perbedaan citra. Misal jenis motor yang sama tetapi variasi berbeda maka harganya akan berbeda.
· Penetapan harga waktu (time pricing) yakni perbedaan harga yang terjadi karena perbedaan musim, hari, atau jam. PD. MITRA JAYA MOTOR HONDA memberikan harga yang berbeda kepada konsumen yang membeli kredit. Harga Pembelian kredit dinaikan 50% dari harga tetapnya.


3. Strategi Promosi
Strategi Promosi adalah tindakan perencanaan, implementasi, dan pengendalian komunikasi dari organisasi kepada pelanggan dan audiens sasaran lainnya. Dalam hal ini, PD.Mitra Jaya Motor Honda menggunakan pengkombinasian strategi produk yaitu dengan :
· Periklanan (advertising), Mitra Jaya Motor Honda Kadipaten menggunakan periklanan di radio-radio yang ada di Majalengka.
· Promosi Penjualan (sales promotion), Mitra Jaya Motor Honda Kadipaten melakukan pameran dagang, insentif penjualan, kupon, dan sebagainya.
· Publisitas dan Hubungan Massyarakat (publicity and public relation), Mitra Jaya Motor Honda Kadipaten melakukan hubungan dengan pemerintah, kepolisian, masyarakat, media, dan lain sebagainya.
· Pemasaran Langsung (direct marketing), Mitra Jaya Motor Honda Kadipaten melakukan promosi melalui surat, telepon, faksimile, dan alat penghubung non personal lainnya untuk berkomunikasi secara langsung dari pelanggan tertentu dan calon pelanggan.
· Penjualan personal (personal selling), Mitra Jaya Motor Honda Kadipaten melakukan interaksi langsung dengan satu calon pembeli atau lebih untuk melakukan presentasi, menjawab pertanyaan, dan menerima pesanan.


4. Strategi Tempat
Tempat merupakan hal yang sangat penting dalam sebuah usaha yang berhubungan langsung dengan kosumen, PD. MITRA JAYA MOTOR HONDA KADIPATEN mendirikan perusahaan dikawasan yang sangat strategis dengan tingkat keamanan dan kenyamanan yang lebih baik.  

	Jadi pada intinya, kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan yaitu menyediakan dan menyalurkan atau mendistribusikan produk Motor Honda kepada masyarakat sekitar kab.Majalengka, agar bisa lebih mudah untuk menjangkau bagi pihak konsumen yang ingin memiliki produk Motor Honda. 

DIREKTUR -              Elnia Soekianto


KEPALA MEKANIK – Endang Sugiri


MARKETING & PROMOSI –            Asep Ruhikmat


ADM. PO FAKTUR TAGIHAN –                Rio S Sumawidara


PEMILIK –          Soekianto Tanuwidjaja


DELIVERY -          Aceng, Sarji


ADM. PAJAK -   Popong Purnama, Ela Hayati


MEKANIK –        Deden, Robi, Atang


COUNTER PART – Agus, Kokom, Syarief


SALESMAN –          Erik, Tatang, Candra


SALES COUNTER -  Agus S, Yovie


ADM. BBN (STNK & BPKB) –                Yuares Guarsim, Yossi Irni Y, Tine F H






























