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ABSTRAKSI

PENERAPAN BALANCED SCORECARDUNTUK
MENGUKUR KINERJA PERUSAHAAN
(Studi Kasus pada Reksa Motor — Gresik)

Oleh:
Enny Wahyuni
NIM. 0610233077

Dosen Pembimbing:
Helmy Adam, MSA., Ak., CPMA.

Balanced Scorecard(BSC) merupakanseperangkat ukuran yang
memberikan gambaran kepada manajer puncak tentsngs lsecara singkat,
namun komprehensif. BSC merupakan konsep pengukyeagy diturunkan
langsung dari strategi bisnis perusahaan yang periis dipantau, karena akan
mengarahkan karyawan terhadap faktor-faktor kun&sess untuk membangun
kesuksesan perusahaan. Penelitian ini bertujuark unengetahui dan mengukur
bagaimana kinerja perusahaan berdasarkan BSC.itRenelilakukan di Reksa
Motor I, I, dan Il — Gresik, dengan menggunakatadtahun 2008-2010. Peneliti
menggunakan metode penelitian deskriptif dengandgdatan studi kasus.
Berdasarkan analisis penilaian kinerja yang telktkakan, diketahui bahwa nilai
kinerja Reksa Motor adalah 71,16%, sehingga kinBgksa Motor termasuk
kategori cukup baik, walaupun masih jauh dari tar$y@0%. Nilai kinerja
perspektif keuangan serta pembelajaran dan perfuamb&®eksa Motor selama
tahun 2008-2010 masih menunjukkan hasil yang kurargnuaskan. Hasil
analisis pencapaian kinerja pada Reksa Motor jugaumukkan bahwa ternyata
Reksa Motor | memiliki kinerja yang lebih baik dimingkan dengan Reksa
Motor Il dan Ill. Sedangkan Reksa Motor Il memiliknerja yang paling buruk
dibandingkan dengan kedua unit Reksa Motor yangya, hal ini dikarenakan
Reksa Motor Il kalah bersaing dalam 3 perspekékny keuangan, proses bisnis
internal, pembelajaran dan pertumbuhan. Perusatinarapkan dapat melakukan
pengukuran kinerja dengan metode BSC untuk dapgah lenemahami dan
mengetahui bagaimana kondisi/tingkat kinerja pdraaa (baik dari aspek
keuangan maupun non keuangan) pada saat ini, g@hipgrusahaan dapat
melakukan perbaikan kinerja pada tahun-tahun bieyleu

Kata Kunci: balanced scorecardkinerja perusahaan.



ABSTRACT

THE APPLICATION OF A BALANCED SCORECARD
FOR MEASURING PERFORMANCE OF THE COMPANY
(Case Study in Reksa Motor — Gresik)

By:
Enny Wahyuni
NIM. 0610233077

Advisor Lecturer:
Helmy Adam, MSA., Ak., CPMA.

Balanced Scorecard (BSC) is a set of measuremait dlves top
managers the illustration of the business brieflgt comprehensive. BSC is
measurement concept that is derived directly frdra tompany’s business
strategy which is needed to continue to be mordtobecause it will direct the
employee to the key success factors for buildingompany’s success. This
research aims to determine and measure how therpenhice of the company
based on the BSC. This research was held in RekgarN II, and Il — Gresik,
using data for 2008-2010. Researchers used aipleseresearch method with a
case study approach. Based on the analysis ofdtfermance appraisal which
has been done, it is known that performance’s sobfeeksa Motor is 71,16%,
this performance is quite good, although still feom the target of 100%.
Performance’s value of the financial and learnimgl @rowth perspective still
showed unsatisfactory results. Achievement of #xdopmance analysis results in
Reksa Motor also reveals that Reksa Motor | haletger performance compared
to Reksa Motor Il and Ill. In the mean time, Rekdator Il had the worst
performance compared with the other unit of Reksdao¥] this is because Reksa
Motor Il can not compete in three perspective;riial, internal business process,
and learning and growth. The company is expectethae a performance’s
measurement with the BSC method to more understenad know how's the
condition/performance levels of companies (botharficial and non financial
aspects) at the present time, so the companies roake performance
improvements in subsequent years.

Keywords: balanced scorecard, performance of the company.



BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Perkembangan kompetisi bisnis dalam globalisashehw saat ini telah
menciptakan lingkungan bisnis yang menyebabkarupgal peninjauan kembali
prinsip-prinsip manajemen yang digunakan perusahsdnk mampu bertahan
dan tumbuh dalam persaingan yang semakin ketat.ajéieaen perusahaan
sebaiknya dapat menciptakan organisasi yang flekgding mampu beradaptasi
dengan segala perubahan, baik secara internal maeksternal. Untuk itu,
manajemenperlu mengevaluasi fungsi-fungsi dalam perusahaajguh mana
strategi yang diterapkan telah berhasil dan teiqagua periode sebelumnya.

Globalisasi ekonomi yang terjadi telah mengubalasedrastis perilaku
dan sikap pelanggan, dan hal ini memaksa perusalrdgak lebih menyesuaikan
diri terhadap kekuasaan pasar. Jika sebelumnyamangntukan produk dan jasa
yang disediakan di pasar adalah produsen, namunirgakonsumenlah yang
memegang kendali bisnis. Konsumen yang menentukaduk dan jasa yang
mereka butuhkan, yang kemudian harus dipenuhi gletfdusen. Konsumen
meminta produk dan jasa didesain untuk memenuhutkbbn mereka dan
menuntut agar mereka dapat diperlakukan secargidodi, sehingga konsumen
menjadi sangat pemililcfoosy. Perusahaan dituntut untuk dapat bersaing dalam

memberikan kepuasan kepada pelanggan.



Selain itu, teknologi informasi juga mengubah kéeakpersaingan
terhadap produk dan jasa yang ditawarkan perusali@aduk dan jasa akan
bersaing berdasarkan kandungan pengetahuan yalapaerdi dalamnya. Proses
inovasi juga menjadi suatu keharusan bagi perusali@m sebaiknya dapat
dilakukan secara berkelanjutan. Oleh karena iturugadaan harus dapat
bertumbuh dan memperoleh laba secara berkesinambung

Demikian halnya pada pengelolaan Reksa Motor, yaergerak dalam
bidang usaha pemeliharaan kendaraan bermotor dikGrkesuksesan dapat
dilihat dari kualitas pelayanan atau jasa yang rdiba. Seiring dengan
perkembangannya, perusahaan ini dituntut untuktdsgrgahan dalam persaingan
yang semakin ketat. Kepuasan pelanggan sebandngadeualitas produk dan
jasa yang diterima, yang tentunya kepuasan tersebain menimbulkan
kepercayaan pelanggan. Dalam keadaan seperti etuisghaan harus mampu
menyesuaikan strateginya terhadap kebutuhan saatam yang akan datang.
Keberhasilan strategi yang diterapkan perusahapat @hlihat dari suatu ukuran
kinerja komprehensif, yang tidak hanya mengukurfddddan kinerja dari segi
keuangan saja, tetapi juga dari segi non keuarEmyukuran kinerja ini menjadi
sangat penting bagi perusahaan untuk menilai kabig@innya dan juga dapat
digunakan sebagai dasar untuk menyusun sistem ambd&lam perusahaan
(Secakusuma, 1997).

Selama ini pengukuran kinerja secara tradisionalyhamenitikberatkan
pada sisi keuangan. Manajer yang berhasil mentiaygiat keuntungan atau ROI

yang tinggi akan dianggap berhasil dan akan dibariknbalan yang memuaskan.



Keadaan tersebut mengakibatkan manajer-manajesgtgaan hanya berorientasi
pada keuntungan jangka pendek dan cenderung mekagatk@langsungan hidup
perusahaan dalam jangka panjang. Penilaian ini jaidiasangat menyesatkan,
karena adanya kemungkinan kinerja yang baik sadeleh mengorbankan atau
diciptakan dengan mengorbankan kepentingan-kemgmtinjangka panjang
perusahaan. Sebaiknya kinerja keuangan yang kiraikgsaat ini terjadi karena
perusahaan melakukan investasi-investasi demi kegen jangka panjang.
Selain itu, pengukuran kinerja yang hanya berfokasla kinerja keuangan
cenderung mengabaikan kinerja non keuangan, segepuasancustomer
produktivitas darcost effectivenesproses yang digunakan untuk menghasilkan
produk dan jasa, keberdayaan dan komitmen karyadedam menghasilkan
produk dan jasa bagi kepuasarstomergMulyadi, 2001).

Robert S. Kaplan dan David P. Norton memperkenakagiu konsep
pengukuran kinerja yang disetBalanced Scorecar(BSC).Balanced Scorecard
merupakan kelompok pengukuran yang memberikan pagaga menyeluruh,
namun ringkas bagi manajer perusahaan, serta ragr@tkan misi dan strategi
perusahaan ke dalam tujuan dan pengukuran yarwtddiari empat perspektif,
yaitu perspektif keuangan, perspektif pelanggarspaktif proses bisnis internal,
serta perspektif pembelajaran dan pertumbuhan @tadan Mowen, 2006:509).
Dengan demikian, manajer akan memperoleh rencamategk yang
komprehensif dan koheren untuk peningkatan kinegat ini dan yang akan

datang.



Keempat perspektif tersebut dapat memberikan kdmsgigan antara
ukuran kinerja jangka pendek dan jangka panjangjramk kualitatif dan
kuantitatif, hasil akhir dan proses, serta ukurdsternal dan internal. Jika
dibandingkan dengan pengukuran kinerja tradisigaaly hanya menitikberatkan
pada segi keuangan, perusahaan hanya dapat nkéfiega dalam jangka pendek
saja. Namun, dengan menggunalBaianced Scorecardoerusahaan diharapkan
dapat memperoleh hasil kinerja jangka panjang damadi bahan masukan untuk
menyusun umpan balik strategi bagi kelangsunganphijgerusahaan di masa
depan. Pada akhirnya, perusahaan pun diharapkat demjalankan usahanya
dengan optimal dan mampu memberikan pelayanan yearimnik bagi para
pelanggannya.

Jadi, diharapkan dengan adanya sistem pengukunzerj&iBalanced
Scorecardni; (1) dapat membantu manajemen dalam merandategrspenilaian
kinerja yang sejalan dengan visi misi perusaha&), gerusahaan dapat
mengetahui kondisi finansial dan non finansial yagilikinya saat ini, serta
potensinya di masa depan, dan (3) dapat membantoajemaen dalam
perencanaan kinerja perusahaan yang bersifat.t@8dislasarkan uraian tersebut,
maka penulis menyusun penelitian ini dengan judtPENERAPAN
BALANCED SCORECARD UNTUK MENGUKUR KINERJA

PERUSAHAAN (Studi Kasus pada Reksa Motor — GresiK)



1.2 Fokus Penelitian

Penekanamalanced Scorecargada pengukuran kinerja perusahaan yang
seimbang antara aspek finansial dan non finansahiperikan kemudahan untuk
penentuan strategi yang tepat bagi perusahaan. Kdema itu, berdasarkan
uraian di atas, maka permasalahan yang akan diloalhea® penelitian ini adalah;
bagaimanakah kinerja Reksa Motor berdasarkan peteleRalanced Scorecard

selama tahun 2008, 2009, dan 20107

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan fokus penelitian di atas, maka dapatmdiskan bahwa
tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui:
a. Kinerja Reksa Motor berdasarkan pendekaBatanced Scorecardselama
tahun 2008, 2009, dan 2010.
b. Kinerja Reksa Motor ditinjau dari perspektif keuang pelanggan, proses

bisnis internal, serta pembelajaran dan pertumbhuhan

1.4 Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pemahant@ntang
bagaimana pengukuran kinerja dendgdalanced Scorecardlapat diterapkan
secara nyata disesuaikan dengan teori yang adaraS&busus, pelaksanaan

penelitian ini diharapkan dapat membawa manfaaluter



1.4.1 Manfaat Teoritis

Dapat memberikan masukan dan pengembangan terligdagur-literatur
maupun penelitian-penelitian tentang masalah peaarakonsep Balanced
Scorecardsebagai alat ukur kinerja.
1.4.2 Manfaat Taktis

Dalam dunia praktisi, hasil penelitian ini diharapkdapat memberikan
masukan dalam peningkatan pemahaman serta manéarapan konsep
Balanced Scorecardsebagai alat ukur kinerja dan sistem pengendalian

manajemen pada perusahaan maupun organisasi lain.
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2.1 Kinerja Perusahaan
2.1.1Pengertian Kinerja Perusahaan

Perubahan lingkungan bisnis yang cepat saat ingaiébatkan semakin
tingginya tingkat persaingan dalam dunia usahaudaéaan-perusahaan berusaha
merebut pasar dengan cara memberikan keunggulapékitinkepada konsumen.
Untuk mengetahui keunggulan kompetitif yang dajiaerikan kepada konsumen,
maka perusahaan terlebih dulu harus mengetahkitirkinerja yang dimilikinya.

Menurut Hansen dan Mowen (2006), kinerjgerformancg merupakan
suatu ukuran tentang seberapa konsisten dan bailkkaggsi dari suatu
produk/jasa. Peter F. Ducker (1982) mendefinisikimerja sebagai suatu tingkat
prestasi (karya) atau hasil nyata yang dicapaig y@uang-kadang dipergunakan
untuk dicapainya suatu hasil positif. Ukuran preisyang dipakai dapat dikaitkan
dengan rencana kegiatan yang telah ditetapkan adeaas dan dapat juga
dikaitkan dengan pencapaian prestasi pada periedeltlsnnya (Anthony and
Govindarajan, 2000).

Kinerja perusahaan pada dasarnya merupakan ceraiasmasil kegiatan
dan kondisi yang terdapat di suatu perusahaan) kegiatan ini kemudian
dianalisis, dimana hasil analisis tersebut dapatmpeglihatkan kondisi

manajemen perusahaan selama periode yang bersangkiinerja juga



merupakan suatu tingkat dimana individu dan pemasaldalam suatu perusahaan
berusaha untuk mencapai tujuan secara efektif fisiare
2.1.2 Evalusi Kinerja Perusahaan

Evaluasi kinerja adalah proses dalam menentukarersed sukses
perusahaan atau seseorang dalam mencapai tujuamiyp (Evangelidis, 1992).
U.S General Accounting Office(Will Artley dan Suzanne Stroh, 2001)
mendefinisikan evaluasi kinerja sebagai aktivitamitoringsecara terus-menerus
terhadap pencapaian program, terutama kemajuanrdte @encapaian tujuan
jangka panjang. Menurut Robert N. Anthony dan Viiayindarajan (2005:187),
sistem pengukuran kinerja merupakan mekanisme umghkgaitkan strategi
dengan tindakan, atau dengan kata lain untuk memgs&berapa berhasilkah
pengimplementasian strategi perusahaan. Menurut ngfem (1995:802)
informasi-informasi yang digunakan sebagai dasargpleuran kinerja dapat
merupakan informasi keuangan maupun non keuangadatzt juga berdasarkan
pengukuran intern maupun ekstern.

Penilaian terhadap kinerja dapat dijadikan sebagaran keberhasilan
suatu perusahaan dalam kurun waktu tertentu. RFamileersebut dapat juga
dijadikan input bagi perbaikan atau peningkatan kinerja perusakatmjutnya
(Tjipto Atmoko, 2010). Proses evaluasi kinerja gahaan menurut Wheelen dan
Hunger (2003:385), terdiri dari:

Menentukan apa yang akan diukur
Menetapkan standar kinerja
Mengukur kinerja aktual

Membandingkan kinerja aktual dengan standar kinerja
Mengambil tindakan perbaikan

®o 0 TR



Tujuan dari pengukuran kinerja menurut Mulyadi (2@0.6) adalah:

a. Memotivasi karyawan dalam mencapai sasaran organgan mematuhi
standar perilaku yang telah ditetapkan sebelumenyar, membuahkan tindakan
dan hasil yang diinginkan. Standar perilaku dapa&rupa kebijakan
manajemen/rencana formal yang dituangkan dalamaaagg

b. Penilaian kinerja dilakukan untuk menekan perilgng tidak semestinya dan
untuk merangsang dan menegakkan perilaku yang $segsesdiinginkan
melalui umpan balik hasil kinerja pada waktunyaaseenghargaan, baik yang
bersifat intrinsik maupun ekstrinsik.

2.2 Kebutuhan Terhadap Tolak Ukur Kinerja Baru

Pergeseran tujuan perusahaan untuk memenuhi kepuesasumen
menuntut adanya perubahan pada sikap dan pol&kiber@najemen perusahaan,
termasuk di dalamnya peran dan fungsi akuntan rear&) yang bertanggung
jawab dalam melayantd serv@, menasehatit§¢ advicg, dan mengarahkario(
motivatg perusahaan agar tetap tumbuh dan berkembang.takunanajemen
harus mampu menyediakan informasi yang tidak dajeah dan tepat waktu bagi
pengambil keputusan manajemen, tetapi juga memildvansi tinggi dengan
kebutuhan baru bagi manajemen.

Tolak ukur kinerja tradisional yang dikembangkamrgknsi manajemen
sepertiReturn on InvestmerfROI), Return on EquitfROE), Profit Margin, dan
Economic Value Adde(EVA) dipandang tidak lagi memadai karena tolakiruk
kinerja keuangan memiliki kelemahan, yaitu ketidakmpuannya mengukur
kinerja harta-harta tak tampaknt@gngible asse)sdan harta-harta intelektual
(sumber daya manusia) perusahaan. Ditambah lagij&ikeuangan tidak mampu

bercerita banyak (menyeluruh) mengenai masa laluspbaan dan tidak mampu

sepenuhnya menuntun ke arah yang lebih baik (KagdarNorton, 1996).
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Perusahaan abad informasi saat ini menurut Kapéan Nbrton (2000)

dibangun dengan seperangkat asumsi operasi batw, ya

a. Lintas Fungsi
Perusahaan pada abad informasi beroperasi dengs@sgnisnis yang terpadu
yang berlawanan dengan fungsi bisnis tradisionalerusahaan
mengkombinasikan keunggulan spesialisasi keahliangsional dengan
kecepatan, efisiensi, dan mutu proses bisnis tarpad

b. Kaitan dengan Pelanggan dan Pemasok
Teknologi informasi memungkinkan perusahaan masarkengintegrasikan
pasokan, produksi, dan proses penyerahan sehinggaasb perusahaan
digerakkan oleh pesanan pelanggan, bukan melahdana produksi yang
mendorong produksi dan jasa melalui rantai nialye chain.

c. Segmentasi Pelanggan
Perusahaan abad informasi harus belajar menyediakatuk dan jasa yang
sesuai dengan pesanan segmen pelanggan yang hddmg@aharus terbebani
pengeluaran biaya operasi yang tinggi karena pididng sangat bervariasi
dan bervolume rendah.

d. Skala Global
Batas domestik tidak lagi menjadi hambatan persairigagi perusahaan yang
lebih efisien dan responsif. Perusahaan abad i@f®irnbersaing dengan

berbagai perusahaan di dunia.
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e. Inovasi
Perusahaan yang bersaing dalam industri dengaasnteknologi yang cepat
harus pandai mengantisipasi kebutuhan pelanggarmaga datang, merancang
produk/jasa baru yang radikal, dan secara cepaeragkan teknologi baru ke
dalam proses operasi dan penyediaan jasa yang ikiegaiir hidup panjang,
peningkatan berkelanjutan dalam kemampuan prosespdaduk sangatlah
penting dalam mencapai keberhasilan jangka panjang.
f. Pekerja yang Berpengetahuan
Melakukan investasi, mengelola, dan mengembanglearggtahuan setiap
pekerja menjadi faktor penting bagi keberhasilamgehaan abad informasi.
Dengan adanya kondisi tersebut, maka perusahaaenan suatu tolak
ukur kinerja baru yang tidak hanya berisi indikatatikator keuangan yang
bersifat kuantitatif, tetapi juga non keuangan sgga mampu memberikan

ukuran kinerja secara lebih menyeluruh.

2.3 Balanced Scorecar@dBSC)
2.3.1Sejarah Balanced Scorecard

Penggaga8alanced ScorecardBSC) adalah Kaplan dan Norton yang
dituangkan dalam artikel Balanced Scorecard — Measures that Drive
Performancé dalam Harvard Business Revietahun 1992. Kemunculan konsep
tersebut berdasarkan penelitian terhadap 12 pexasdiesar selama satu tahun di
USA dan Kanada dilanjutkan dengan diskusi-diskuginr sepanjang tahun.

Kajian intensif tersebut membuahkan kon8gtanced Scorecardebagai sistem
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pengukuran kinerja yang bersifat komprehensif adaegral.Balanced Scorecard
dikembangkan sebagai sistem pengukuran yang dapaiudahkan pengambil
keputusan melihat perusahaan secara multi per§peakiitu dari perspektif
keuangan, pelanggan, proses bisnis internal, paejalb@h dan pertumbuhan.
Merumuskan Balanced Scorecardharus dimulai dari penerjemahan
strategi dan misi perusahaan ke dalam sasararolnukur yang spesifik. Para
manajer kemudian mengikuti tolak ukur tersebut kimhencapai sasaran mereka.
Balanced Scorecarterdiri atas tolak ukur keuangan, kepuasan pekmgoroses
internal, serta kemampuan perusahaan untuk belajamelakukan perbaikan.
Balanced Scorecardselanjutnya dikembangkan untuk menghubungkan
tolak ukur bisnis dengan strategi perusahaan. Kagken Norton menjelaskan
pentingnya memilih tolak ukur berdasarkan kebethasstrategis dalam artikel
keduaHarvard Business ReviewPutting The Balanced Scorecard to Work
(September-Oktober 1993). Dalam artikel ini, Kaptian Norton menunjukkan
bagaimana beberapa perusahaan menggurigkianced ScorecardPengukuran
yang efektif menjadi bagian integral dari prosesaj@menBalanced Scorecard
merupakan sistem manajemen yang dapat memotivasades temuan perbaikan
pada area-area seperti; produk, proses pelanggenpengembangan produk.
BSC tidak saja digunakan sebagai sistem pengukanana, namun berkembang
lebih jauh sebagai sistem manajemen strategis. rkebéan pemanfaatan BSC
tersebut dilaporkan dalam sebuah artikeHdrvard Business Revie{anuari-
Februari 1996) dengan judulUsing Balanced Scorecard as a Strategic

Management SystémArtikel ini menjelaskan bagaimana suatu perusaha
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berkompetisi dengan meningkatkan kemampuannya daftaemgeksploitasi

intangible assetdebih baik daripada sekedar mengelalagible assetsya saja.

Pola pemikiran yang mendasari BSC diilustrasikatepgambar 2.1 berikut:
Gambar 2.1

Pola Pemikiran yang MendasariBalanced Scorecard

Keuangan ROCE

Customer Loyalit

Pelanggan
)
Ontime Deliver
5 5
Proses Bisnis Internal| Process Qualit Proces Cycle Tim
1 1

Pembelajaran dan Pertumbuhy Employee Skil

Sumber: Robert S. Kaplan dan David P. Nortdie' Balanced Scorecard:
Translating Strategy into ActiénHarvard Business School, 1996,
halaman 31.

Tahap pertama adalah ROCHRefurn on Capital Employg¢dyang
merupakan pengukuran perspektif keuangan yang mekgpkan tentang hasil
penjualan yang terus berkembang dan berulang damsumen setia yang
mencerminkan tingginya loyalitas konsumen terhagapduk perusahaan.
Dengan demikian, loyalitas menjadi ukuran perspelianggan.

Pelangggan akan setia bila perusahaan tersebutgiganmemenuhi
permintaan pelanggan tepat waktu. Oleh karenapiubaikan yang dilakukan
dalam proses internal perusahaan ditujukan padinglertan kualitas, serta
pengurangan siklus waktu untuk produksi. Keduadiak&rsebut adalah faktor
pengukuran dalam perspektif proses bisnis internal.

Untuk memperhatikan kualitas dan mengurangi waki siklus operasi,

pelatihan dan perbaikan tingkat keahlian para gekdirlini operasi merupakan
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salah satu jawaban. Keahlian para pekerja merups&kain satu ukuran dalam
perspektif proses pembelajaran dan pertumbuhan.

Oleh sebab ituBalanced Scorecarthendidik manajemen dan perusahaan
pada umumnya untuk memandang perusahaan dari gepstektif; keuangan,
pelanggan, proses bisnis internal, serta pembalajdan pertumbuhan, dengan
menghubungkan pengendalian operasional jangka kekeéedalam visi dan
strategi bisnis jangka panjang (lihat gambar 2.2).

Gambar 2.2

Kerangka Kerja Penerjemahan Strategi ke dalam Keraigka Operasional

Sumber: Robert S. Kaplan dan David P. Nort@glanced Scorecard: Menerapkan
Strategi Menjadi Ak&j Penerbit: Erlangga, 2000, halaman 8.

Dalam pandangarBalanced Scorecardsuatu operasi harian dengan
pengaruh yang signifikan bagi kelangsungan hidupsamdepan, dianggap
strategis sehingga perlu mendapat perhatian damgapsatan yang serius

sepanjang waktu. Rasio-rasio kunci itulah yang kdiamu menjadi unik ketika
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Balanced Scorecarthenggabungkan antara tolak ukur rasio kunci keamm;n
non keuangan untuk membentuk jalinan strategi \ahgren.
2.3.2PengertianBalanced Scorecard
Menurut Kaplan dan NortoBalanced Scorecartherupakan:
...seperangkat tolak ukur yang memberikan pandanganisb
dengan cepat tetapi komprehensif kepada  manajer
puncak...meliputi ukuran keuangan yang memberitahukasil
dari tindakan yang telah diambil...melengkapi ukukauangan
dengan ukuran operasional terhadap kepuasan pelanggoses

bisnis internal, dan aktivitas perbaikan serta asbwang menjadi
pendorong kinerja keuangan di masa depan.

Sebuah situs www.wikipedia.org (2010) mendefinisik&8alanced
Scorecardsebagai alat manajemen kinerja strategis yangtdiiganakan para
manajer untuk memantau pelaksanaan kegiatan olglawan di dalam kendali
mereka (manajer) dan memonitor konsekuensi yangtdagadi. Pengertian lain
tentangBalancedScorecardmasih berdasarkan wikipedia.org (2010) adalah:

“suatu konsep untuk mengukur apakah aktivitas penal

perusahaan dalam skala kecil telah sejalan denigadan strategi

perusahaanBalanced Scorecardnemberikan pandangan yang
lebih menyeluruh pada perusahaan (menyeimbangkaarasa
finansial, pelanggan, proses, dan karyawan) sehindgpat

membantu organisasi untuk bertindak sesuai dengaar jangka
panjangnya”

Dari beberapa pengertian di atas, dapat disimpulbamwa Balanced
Scorecardadalah suatu alat pengukuran kinerja perusahaag k@mprehensif,
koheren, seimbang, dan terukur. Lebih dari sekesi@tem pengukuran
operasional, perusahaan yang inovatif menggun8danced Scorecardebagai
sebuah sistem manajemen strategis untuk mengeli@teg jangka panjang.
Perusahaan menggunakan fokus pengukuiadanced Scorecarduntuk

menghasilkan berbagai proses manajemen pentirag dmbar 2.3).
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Gambar 2.3

Kerangka Kerja Tindakan Strategis

Memperjelas dan
Menerjemahkan
Visi dan Strategi
* Memperjelas visi
* Menghasilkan
konsensus

Merencanakan dan
Menetapkan Sasaran
= Menetapkan sasaran
Balanced * Memadukan inisiatif
strategis

Mengkomunikasikan

dan Menghubungkan

* Mengkomunikasikan
dan mendidik

= Menetapkan tujuan Scorecard .
= Mengaitkan imbalan - x;?gzloc:(:;;kan
dengan ukuran
kinerja-tonggak I ‘ rgﬁgg;ipgzgtgggggak

Umpan Balik dan Pem-

belajaran Strategis

= Mengartikulasikan visi
bersama

* Memberikan umpan
balik strategis

= Memfasilitasi tinjauan
ulang dan pembe-
lajaran strategi

Sumber: Robert S. Kaplan dan David P. Nort@alanced Scorecard:
Menerapkan Strategi Menjadi AksPenerbit: Erlangga, 2000, hal 11.

2.3.3Keunggulan Balanced Scorecard

Balanced Scorecardnemberikan kerangka kinerja yang komprehensif
bagi para manajer dengan menjabarkan tujuan-tigtrategik perusahaan dalam
beberapa himpunan tolak ukur kinerja yang terkadasa logis satu sama lain.
Balanced Scorecartidak hanya menyajikan tolak ukur, tetapi juga mpakan
sistem manajemen yang dimaksudkan untuk memotivagErbaikan
berkesinambungan terhadap bidang-bidang seperéingghn, pengembangan
pasar, produk, aktivitas, proses dan sumber daywa s

Melalui Balanced Scorecardpara manajer dapat menyoroti perusahaan
dalam 4 perspektif, masing-masing dilengkapi dengdak ukur. Keunggulan

Balanced Scorecarthenurut Mulyadi (2001:15-18) adalah sebagai bé&riku
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a. Komprehensif
Yang dimaksud komprehensif disini adalah mengukoeria dengan cakupan
yang lebih luas dan meliputi seluruh aspek utantend@erusahaan.

b. Koheren
Setiap perspektif akan berakibat pada perspektinya, sehingga manajemen
diharapkan dapat membangun hubungan sebab akilat pasitif untuk
mencapai tujuan perusahaan.

c. Seimbang
Penilaian yang dilakukan pada seluruh aspek mememtaian manajemen
lebih seimbang dan tidak terfokus pada aspek keumasgja, karena seluruh
faktor yang ada pasti membawa dampak bagi perusahaa

d. Terukur
Setiap perspektif memiliki ukuran yang jelas damegerti oleh semua pihak,

sehingga dapat diketahui sejauh mana perkembareyasghaan.

2.4 Perspektif dalamBalanced Scorecard

KemampuarBalanced Scorecarthenghubungkan tujuan strategi jangka
panjang dan tindakan-tindakan yang bersifat jaqgadek menjadikaBalanced
Scorecardsangat baik untuk diterapkan pada perusahaan tgdaiy memikirkan
persaingan di masa yang akan dat&ajanced Scorecar(BSC) menerjemahkan
misi dan strategi unit bisnis pada ukuran dan sasgang berwujud. Pengukuran
tersebut harus menunjukkan keseimbangan antaraulpemam eksternal untuk

para pemegang saham, pelanggan, dan pengukuranalnt&ri proses bisnis,
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serta proses belajar dan berkembang. Perusahaaggumakan BSC sebagai
strategi sistem manajemen untuk mengatur streaegkp panjang.

Kerangka kerjaBalanced Scorecardiukur dari empat perspektif, yaitu
keuangan, pelanggan, proses bisnis internal, pertdbelajaran dan pertumbuhan
yang diterjemahkan dari visi dan misi strategisupahaan (Kaplan dan Norton,
1996). Balanced Scorecardmenggunakan pengukuran untuk memberikan
informasi kepada perusahaan tentang faktor penddkeberhasilan saat ini dan
yang akan datang.
2.4.1Perspektif Keuangan Einancial Perspective

Dalam Balanced Scorecardperspektif keuangan tetap menjadi perhatian
penting karena ukuran keuangan merupakan ikhtiaar kibnsekuensi ekonomi
yang terjadi dan disebabkan oleh keputusan sedakan ekonomi yang diambil.
Pengukuran kinerja keuangan menunjukkan apakahsifupgrencanaan dan
implementasi dari strategi memberikan perbaikangyarendasar. Perbaikan-
perbaikan ini tercermin pada sasaran yang secaraukhberhubungan dengan
keuntungan yang terukur, pertumbuhan usaha, danpa@inegang saham.

Sasaran keuangan bisa sangat berbeda di tiap-tbppdn siklus
kehidupan bisnisbusiness cyc)e sehingga penekanan pengukurannya pun juga
berbeda. Kaplan dan Norton (2000:42) mengidensikan tiga tahapan dari
siklus kehidupan bisnis, yaitu:

a. Growth, adalah tahapan awal dari siklus kehidupan bistasla tahap ini suatu
perusahaan memiliki produk atau jasa yang secgrafiken memiliki potensi

untuk berkembang dengan baik. Untuk menciptakaansoini, kemungkinan



19

seorang manajer harus terikat komitmen untuk mebgegkan suatu produk
atau jasa baru, membangun dan mengembangkanafgittduksi, menambah
kemampuan operasi, mengembangkan sistem, infrasjukian jaringan
distribusi yang akan mendukung hubungan globaltasenembina dan
mengembangkan hubungan dengan pelanggan. Perusalzam tahap
pertumbuhan mungkin akan secara aktual beropessjathcashflowyang
negatif dan tingkat pengembalian atas modal yamglaie. Investasi yang
ditanam untuk kepentingan masa depan akan sangad&kae biaya yang lebih
besar dibandingkan dengan jumlah dana yang mantmsitkan dari basis
operasi yang ada sekarang, dengan produk, jasakaimumen yang masih
terbatas. Sasaran keuangan dari bisnis yang beestiatahap ini seharusnya
menekankan pengukuran pada tingkat pertumbubsanueatau penjualan
dalam pasar yang ditargetkan.

. Sustain adalah suatu tahap dimana perusahaan masih rkefakwestasi dan
reinvestasi dengan mempersyaratkan tingkat pendembagang terbaik.
Perusahaan berusaha mempertahankan pangsa pasgr agm dan
mengembangkannya, jika memungkinkan. Investasi gilagukan umumnya
diarahkan untuk menghilangkan kemacetan, mengerkhangapasitas, dan
meningkatkan perbaikan operasional secara konsiBiemi perusahaan tidak
lagi bertumpu pada strategi-strategi jangka panj&agaran di tahap ini lebih
diarahkan pada besarnya tingkat pengembalianratastasi yang dilakukan.

. Harvest adalah tahap kematangamature, suatu tahap dimana perusahaan

melakukan panenhérvesj terhadap investasi mereka. Perusahaan tidak lagi
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melakukan investasi lebih jauh, baik ekspansi maumembangun suatu
kemampuan baru, kecuali hanya untuk pengeluaranelgaman dan
perbaikan fasilitas. Tujuan utama dari tahap iralald memaksimalkan arus
kas yang masuk ke perusahaan.

Kebijakan keuangan perusahaan pada ketiga tahsgbtérbisa berbeda
antara yang satu dengan yang lain. Sasaran keuamgik growth akan
menekankan pada pertumbuhan penjualan di dalanr pasa, dari konsumen
baru dan produk baru. Selanjutnya, sasaran keuamga@a sustain lebih
menekankan pada pengukuran tradisional seperti R@dua sasaran tersebut
menggambarkan sasaran keuangan klasik, yaitu untaknperoleh tingkat
pengembalian terbaik atas modal yang ditanamkan.

Sedangkan, sasaran keuangan untuk perusahaan g lwalam tahap
harvestadalahcashflow Pengukuran keuangan tradisional seperti ROI lgiran
relevan digunakan pada tahap ini karena investasiaitelah dilakukan. Sasaran
pengukuran pada tahap ini bukan lagi pada ROl maksi, tetapi padaashflow
maksimum yang dapat dikembalikan oleh perusahaas iavestasi masa lalu.
Untuk mengukur perspektif keuangan dapat digunaBarbagai tolak ukur,
diantaranya:

a. Return on Investme(ROI)
Rasio ini disebut jugadReturn on Asset$ROA), pengukurannya dilakukan
dengan membandingkan antara laba bersih setelak gdengan total aktiva.

ROI menggambarkan perbaikan atas kinerja operasingiengukur efisiensi
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dari total aktiva untuk menghasilkan laba. Semakiggi ROl menunjukkan
tingkat penggunaan asset yang ada untuk menghasika lebih efektif.

b. Profit Margin on SalegPMoS)
Rasio ini digunakan untuk mengukur tingkat profititds perusahaan, dengan
membandingkan antara laba bersih setelah pajakadepgnjualan. Semakin
tinggi nilai PMoS menunjukkan tingkat laba bersdang dapat dihasilkan pada
setiap penjualan juga relatif tinggi.

c. Growth Rate in SaleEGGRIS)
Rasio ini mengukur kemampuan perusahaan dalam giextkan pendapatan
setiap tahunnya. Pengukurannya dilakukan dengaa ca@mbandingkan
pertumbuhan pendapatan dengan penjualan yang kilakyperusahaan.
Semakin tinggi nilai GRIS menunjukkan tingkat perhuhan pendapatan yang
dihasilkan setiap penjualan relatif tinggi.

Tolak ukur lain yang dapat digunakan untuk mengukerspektif
keuangan menurut Roy dan Wetter (1999) antara tatal assets, revenue per
total assets, revenues per employees, profit gat &ssets, profits per employee,
dan profit margin Niven (2002:119) juga mengemukakan beberapa tokak
yang umum digunakan dalam pengukuran perspektérigan, antara laifotal
assets, return on net assets, return on total assetenues per total assets, gross
margin, net income, profit per employee, reven@enue per employedan

return on investment (ROI)
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2.4.2 Perspektif Pelanggan Customer Perspectiye

Kesuksesan suatu perusahaan tentu tidak akan digpapandangan dan
persepsi pelanggan. Filosofi manajemen terkini pietah menunjukkan
peningkatan pengakuan atas pentingrystomer focusancustomer satisfaction
Oleh karena ituBalanced Scorecaranencoba untuk melihat juga bagaimana
pandangan pelanggan terhadap aktivitas perusahaan.

Pada perspektif pelanggan dal&alanced Scorecardperusahaan harus
mampu mengidentifikasi pelanggan dan segmentasr pdisnana perusahaan
akan berkompetisi dan mengukur kinerja unit bisidgm target ini. Kaplan dan
Norton (2000:59) mengemukakan bahwa terdapat diami®k pengukuran
kinerja dalam perspektif pelanggan. Kelompok pedaatdalah yang disebut
sebagacore measurement groy@ng mengukur tingkat kepuasasatfsfactior),
retensi fetentior), akuisisi Acquisitior), pangsa pasam@arketsharg, dan tingkat
keuntungan yang diperoleh dari target pasar yantyahi Customer
profitability), yang kemudian dapat digambarkan dalam suatwairdwiungan
sebab akibat seperti pada gambar 2.4 berikut:

Gambar 2.4
The Customer Perspective — Core Measurement Group

Market Share

A 4
A

Customer Custome . Customel
Acquisition Profitability |~ Retention

A A

Customer Satisfactit

Sumber: Robert S. Kaplan dan David P. Nort@glanced Scorecard:
Menerapkan Strategi Menjadi AksPenerbit: Erlangga, 2000,
halaman 6.
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Menggambarkan proporsi atau bagian yang dikuasai
perusahaan atas keseluruhan pasar yang ada, meliput
jumlah pelanggan, penjualan, dan volume unit péajua
Mengukur dalam bentuk relatif atau absolut, kebsitha

unit bisnis menarik atau memenangkan pelanggan baru
Mengukur tingkat keberadaan perusahaan dalam
mempertahankan hubungannya dengan konsumen, seperti
loyalitas pelanggan melaui persentase pertumbulemsb
dengan pelanggan yang ada saat ini.

Menilai tingkat kepuasan atas kriteria kinerja @atti di
dalamvalue proposition

Mengukur keuntungan bersih yang diperoleh darinmgan

atau segmen tertentu setelah menghitung berbagai
pengeluaran yang digunakan untuk memenuhi kebutuhan

pelanggan tersebut.

Kelompok kedua adalatustomer value propositioyang menggambarkan

performance drive(pemicu kinerja) yang menyangkut pertanyaan apg yiarus

disajikan perusahaan untuk mencapai tingkat kepudsgalitas, retensi, dan

akuisisi konsumen yang tingdgPerformance drivermengukur nilai yang dapat

disajikan perusahaan pada konsumennya.

Value propositionmenggambarkan atribut yang disajikan dalam produk

atau jasa yang dijual untuk membentuk loyalitas kigpuasan konsumeWalue

proposition adalah konsep kunci untuk penentu-penentu cze measurement

dari tingkat kepuasan, akuisisi, retensi, dan pamggssar. Menurut Kaplan dan

Norton (1996), atribut yang disajikan perusahagratidibedakan dalam:

a. Product/Service Attributesmeliputi fungsi dari produk dan jasa, harga dan

kualitasnya. Dalam hal preferensi konsumen bisbdua-beda, ada konsumen



24

yang mengutamakan fungsi dari produk, penyampagang yepat waktu, dan
harga yang terjangkau. Di lain pihak, ada konsurpamg mau membayar
dengan tingkat harga yang tinggi (premium) untukaan atribut dari produk
atau jasa yang dibelinya.

b. Customer Relationshipmenyangkut perasaan pelanggan terhadap proses
pembelian. Perasaan konsumen ini dapat dipengamleh tingkat
responsibilitas dan komitmen perusahaan terhaddangman. Konsumen
seringkali menganggap penyelesaian order yang dgpatepat waktu sebagai
faktor penting bagi kepuasan mereka.

c. Image and Reputationmenggambarkan faktomtangible yang menarik
konsumen untuk berhubungan dengan perusahaan. Mgmbaeputasi dan
image dapat dilakukan melalui iklan dan menjaga kualgaperti apa yang

dijanjikan. Hal tersebut diperlihatkan pada gantierkut;

Gambar 2.5
The Customer Perspective — Customer Value Propositi
Value= Product/Services Attribut 4+mage+ Reputation
| | |
Functionality Quiality Price Time

Sumber: Robert S. Kaplan dan David P. Nortdme Balanced Scorecard:
Translating Strategy into ActidnHarvard Business School, 1996,
halaman 74.

Perusahaan yang berorientasi kepada konsumen akamamdang
konsumen sebagai salah satu pihak yang sangat mgerpéi kesuksesan
perusahaan. Pelanggan cenderung melihat perusamataiui empat sudut

pandang, yaitu waktu tunggu, kualitas, kinerja palayanan, serta harga.



25

Beberapa tolak ukur lain yang dapat digunakan dalpenspektif
pelanggan (Niven, 2002:127), antara laioustomer satisfaction, loyalty,
complaints, retention and acquisition rates, resgortime/customer request,
number of customers, customer visits to the comp=aigs volumejanfrequency
(number of salegansactions).

2.4.3 Perspektif Proses Bisnis Internal ipternal Business Process Perspecive

Agar dapat menentukan ukuran kinerja bagi manajemperusahaan
pertama-tama perlu mengidentifikasi proses inteyaalg ada dalam perusahaan
tersebut. Setiap perusahaan memiliki seperanglageprpenciptaan nilai yang
unik bagi konsumennya. Dalam proses bisnis internadra eksekutif
mengidentifikasi proses-proses yang penting dalat@rmial organisasi. Proses-
proses inilah yang memungkinkan perusahaan untukyamepaikanproposition
valueyang akan menarik dan mempertahankan konsumem gelaar yang telah
ditargetkan. Analisis atas proses bisnis interreiugahaan dilakukan melalui
analisis rantaialue chain analys)jsseperti pada gambar berikut:

Gambar 2.6

Internal Business Process Perspective - GenericoéaChain Model

Proses Inovasi Proses Operasi Proses Layanan Purna Jual

Kebutuhan Ciptakan Bangun \ Luncurka Kebutuhan
Pelanggan Kenali Produk Produk Produk Layani Pelanggan
Diidentifikasi ) Pasar Jasa Jasa Jasa elanggan Terpuaskan

Sumber: Robert S. Kaplan dan David P. Nortdrme' Balanced Scorecard: Translating
Strategy into Actioh Harvard Business School, 1996, halaman 27.
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Secara umum, Kaplan dan Norton (2000:91) membaggyeiran dalam
perspektif proses bisnis internal menjadi tiga @agyaitu:
a. Inovasi

Dalam proses inovasi, perusahaan berusaha mermmaryang menjadi
kebutuhan internal dari pelanggannya dan menciptpkaduk atau jasa yang
dibutuhkan pelanggan. Ada dua hal penting yangngdlerhubungan dengan
proses inovasi, yaitu:
1) Kemampuan mengidentifikasi pasar.
2) Kemampuan menciptakan produk/jasa yang memenuliliesn pasar.

Kedua hal tersebut merupakan bagian yang sangthgetan tidak dapat
dipisahkan. Inovasi yang terencana biasanya dilkukeh bagian Riset dan
PengembangaRésearch and Developmer{R&D). Bagian R&D harus
berusaha terus menerus mengidentifikasi kebutulzesarpagar produk atau
jasa yang dihasilkan perusahaan tidak ditinggaldeh pelanggan. Kegiatan
yang dilakukan oleh bagian R&D ini merupakan keajatpenting yang
menentukan keberhasilan perusahaan dalam jangkg@nganUntuk itu,
kemampuan membaca selera konsumen dan kemampuan raehawarkan
produk atau jasa yang dapat memenuhi selera tdrsatalah kunci bagi
perusahaan untuk terus bertahan dan berkembang.

Pengukuran kinerja dalam proses inovasi kurang mayatd perhatian
dibandingkan dengan proses operasi. Hal ini didebamleh beberapa hal

(Secakusuma, 1997), yaitu:
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1) Ketika perusahaan mulai berkembang, pusat perhpéaumsahaan ada pada
proses produksinya dan bukan pada proses R&D. materjadi karena
anggapan bahwa efisiensi biaya hanya dapat dicdgragan berproduksi
sebanyak-banyaknya dalam volume yang tinggi.

2) Tidak adanya hubungan yang pasti antara input gangmakan dalam R&D
dengan output yang dihasilkannya. Lebih parah agiput yang dihasilkan
oleh R&D tersebut membutuhkan waktu yang lama urtiekar-benar
menghasilkan uang bagi perusahaan.

. Proses Operasi

Proses operasi mencerminkan aktivitas yang dilakyserusahaan yang
dimulai sejak adanya penerimaan pesanan dari pgangampai dengan saat
produk atau jasa tersebut dikirim ke pelanggansé@perasi ini dapat dibagi
menjadi dua, yaitu:

1) Proses Pembuatan Produk/Jasa
Dalam konsepralue chainyang diperkenalkan Michael Porter (1994:40),
proses pembuatan produk atau jasa dibagi menjagdliyditu:

a) Inbound Logistic yaitu aktivitas perusahaan yang berkaitan dengan
permintaan, penyimpanan, dan penyebaran bahan Imsatapai bahan
mentah tersebut dapat digunakan dalam proses od8klah satu
contoh pengukuran proses jasa yang tergolong dalhound logistic
untuk perusahaan yang bergerak dalam bidang usaHhzengkelan
adalah penyediaan suku cadasafepar} dan keikutsertaan perusahaan

dalam asosiasi perbengkelan.
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b) Operation yaitu aktivitas perusahaan dalam rangka mengubpht

(bahan mentah) menjadi output (barang jadi).
2) Proses Penyampaian Produk/Jasa ke Pelanggan

Proses ini sering disebut dengan aktivitas pemas@alam konsepalue

chain aktivitas pemasaran ini dibagi menjadi tiga, yaititbound logistic

penjualan dan pemasaran, serta pelayanan purna jual

a) Outbound Logisticyaitu aktivitas perusahaan yang terkait penguarpul
penyimpanan, dan pendistribusian barang atau jaspeknbeli. Salah
satu contoh pengukuran proses jasa yang tergolatgmdoutbound
logistic untuk perusahaan yang bergerak dalam bidang usaha
perbengkelan adalah penanganan limbah bengkel dexéamanan
kendaraan selama di bengkel.

b) Penjualan dan Pemasaran, vyaitu aktivitas yang ukik untuk
membujuk dan sekaligus menyediakan sarana sehpgjgaggan dapat
membeli barang atau jasa yang ditawarkan oleh abaas.

c. Pelayanan Purna Jual
Aktivitas akhir yang terdapat dalam konseglue chainadalah proses
pelayanan purna jual. Proses purna jual merupak@wvitas penciptaan nilai
pada pelanggan atas penggunaan produk dan jasasapaam yang telah
ditawarkan. Proses ini meliputi garansi dan akiziperbaikan, pemrosesan
pembayaran, serta perlakuan untuk barang yang Oikidman dan rusak.

Perusahaan dapat mengukur apakah upayanya dalagapah purna jual ini
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telah memenuhi harapan pelanggan, dengan mengguralkek ukur yang
bersifat kualitas, biaya, dan waktu.

Beberapa tolak ukur yang umumnya digunakan dalarsppéktif proses
bisnis internal menurut Niven (2002:134), antara:lavarranty claims, waste
reduction, dan new products introduced Roy dan Wetter (1999) juga
mengemukakan tolak ukur yang secara umum digundiktam perspektif ini,
yaitu: administrative expense per total revermamimprovement in productivity.
2.4.4 Perspektif Pembelajaran dan Pertumbuhan

(Learning and Growth Perspectiye

Idealnya, suatu organisasi tidak hanya mempertamridnerja relatif
yang ada, tetapi memperbaikinya secara terus m&nPerbaikan secara terus
menerus hanya dapat dicapai apabila perusahaabatkeln hal-hal yang terkait
langsung dalam proses bisnis internal, yg&ople system danorganizational
procedure Hasil dari pengukuran tiga perspektif sebelummyasanya akan
memperlihatkan kesenjangan yang besar antara keonaangari orangpeople,
system dan procedureyang ada saat ini dengan apa yang dibutuhkan untuk
mencapai suatu kinerja yang diinginkan.

Untuk memperkecil kesenjangan yang terjadi, pemasah harus
melakukan investasi dalam bentukeskiling employees meningkatkan
kemampuan sistem informasi, meluruskan prosedunm, mirbaikan rutinitas.
Tujuan akhir dari perspektif ini merupakan faktoendorong dihasilkannya

kinerja prima dalam tiga perspekihlanced Scorecarsebelumnya.
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Kerangka kerja pengukuran perspektif pembelajaran gertumbuhan
dapat dilihat pada gambar 2.7 berikut:
Gambar 2.7

The Learning and Growth Measurement Framework

A

Result

A 4

Employee Employee
Retention Productivity

h h

Employee Satisfacti
A

Staff Technology Climate for
Competency Infrastucture Action

Sumber: Robert S. Kaplan dan David P. Nortdme Balanced Scorecard:
Translating Strategy into ActidnHarvard Business School, 1996,
halaman 129.

Dalam perspektif ini, terdapat tiga faktor yangusadiperhatikan (Kaplan
dan Norton, 2000:110), yaitu:
a. Kapabilitas KaryawanEmployee Capabilitigs
Salah satu perubahan yang paling dramatis dalamkpam manajemen
selama 15 tahun terakhir adalah pergeseran perankpsyawan perusahaan,
bagaimana para karyawan kini dapat menyumbanglgenap kemampuannya
untuk perusahaan. Oleh karena itu, perencanaanugdaga implementasi
reskilling karyawan yang menjamin kecerdasan dan kreatiyitastapat
dimobilisasi untuk mencapai tujuan perusahaan. &apidan Norton

mengungkapkan tiga pengukuran utama karyawan,;yaitu
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1) Kepuasan Karyawan, merupakan prakondisi dari tingk@duktivitas,
tanggung jawab, kualitas, daastomer serviceUntuk mengetahui tingkat
kepuasan pekerja, perusahaan perlu melakukan sgera berkala.
Beberapa elemen dalaemployee satisfactionjaitu; keterlibatan dalam
pengambilan keputusan, pengakuan, akses untuk meleipenformasi,
dorongan aktif untuk melakukan kreativitas daniatis dukungan atasan
dan kepuasan terhadap perusahaan secara menyeluruh.

2) Retensi Karyawan, adalah kemampuan perusahaan mtahgpean
pekerja-pekerja terbaiknya untuk terus bekerja denprestasi dalam
organisasi. Para karyawan yang bekerja dalam japgkgang dan loyal
membawa nilai bagi perusahaan, pengetahuan teritanigagai proses
perusahaan, dan diharapkan sensitivitasnya terhdddptuhan para
pelanggan. Retensi karyawan umumnya diukur dengeseptase keluarnya
karyawan yang memegang kunci jabatan.

3) Produktivitas Karyawan, merupakan suatu ukuran |hadampak
keseluruhan usaha peningkatan moral dan keahliagawan, inovasi,
proses internal, dan kepuasan pelanggan. Tujuaadglah membandingkan
output yang dihasilkan para karyawan dengan jumladseluruhan
karyawan. Ukuran produktivitas yang paling sedeshadalah pendapatan
karyawan. Semakin efektif kinerja karyawan dalammjone lebih banyak
produk dan jasa dengan nilai tambah yang meningk@tndapatan per

karyawan seharusnya juga meningkat.
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b. Kapabilitas Sistem Informasinformation System Capabilities

Meskipun motivasi dan keahlian karyawan telah m&odg pencapaian
tujuan-tujuan perusahaan, masih diperlukan informésrmasi yang terbaik.
Dengan kemampuan sistem informasi yang memadaiitkiedn tingkatan
manajemen dan karyawan atas informasi yang akaattepat waktu dapat
dipenuhi dengan sebaik-baiknya.

. Motivasi, Pemberdayaan, dan Pensejajaran

Perspektif ini penting dalam rangka menjamin adanya@ses yang
berkesinambungan terhadap upaya pemberian moteaasinisiatif yang bagi
karyawan. Paradigma manajemen terbaru menjelaskanweb proses
pembelajaran sangat penting bagi karyawan untulakukéntrial and error
sehingga turbulensi lingkungan sama-sama dicobatkadak saja terbatas
oleh jenjang manajemen strategis, tetapi juga ekfenap karyawan dalam
perusahaan tersebut sesuai dengan kompetensi yamigkidoleh masing-
masing karyawan. Upaya tersebut memerlukan dukunggivasi yang besar
dan pemberdayaan karyawan. Bentuk dari motivasebert dapat berupa
pendelegasian wewenang yang memadai untuk pengamkeéputusan, dan
semua harus tetap diiringi dengan upaya penyesusag terus menerus
sejalan dengan tujuan perusahaan.

Menurut Niven (2002:140) tolak ukur yang secara mmaligunakan untuk

evaluasi kinerja perusahaan pada perspektif pefab@a dan pertumbuhan,

antara lainabsenteeispturnover rate employee productivitydantraining hours
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METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Metode Penelitian

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitiminadalah metode
penelitian deskriptif dengan pendekatan studi kasMenurut Sekaran
(2006:158), studi deskriptif dilakukan untuk mersdeti dan menjadi mampu
untuk menjelaskan karakteristik variabel yang ditelalam suatu situasi. Studi
deskriptif membantu untuk memahami karakteristibusdr kelompok dalam
situasi tertentu, memikirkan secara sistematis meaigberbagai aspek dalam
situasi tertentu, memberikan gagasan untuk penkafiddan penelitian lebih
lanjut, serta untuk membuat keputusan yang sedarhBanelitian deskriptif
menekankan pada penyajian data, proses analigisjnderpretasi data sesuai
dengan tujuan penelitian dan untuk mengetahui &byding berhubungan dengan
kondisi lingkungan perusahaan.

Penelitian ini menggunakan metode pendekatan sadus. Menurut
Consuelo dalam Umar (2001:87) menyatakan bahwa pmmelitian metode studi
kasus merupakan penelitian yang rinci mengenausatatek selama kurun waktu
tertentu dengan cukup mendalam dan menyeluruh senéingkungan dan

kondisi masa lalunya.

3.2 Jenis dan Sumber Data

Data yang akan digunakan dalam penelitian ini teads:
33
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a. Data Primer, yaitu data yang diperoleh dari tangartama untuk analisis
berikutnya untuk menemukan solusi masalah yandjtd{@ekaran, 2006:242).
Dalam penelitian ini, data primer diperoleh darsihaiskusi dan wawancara
dengan pihak-pihak yang terkait dalam perusahaaty pemilik dan direktur,
bagian personalianarketing, accountingserta beberapa karyawan dan pihak
terkait lainnya di Reksa Group, Reksa Motor |,dhdll (SOUNDBLITZ).

b. Data Sekunder, yaitu data yang telah dikumpulkah phra peneliti, data yang
diterbitkan dalam jurnal statistik dan lainnya,taenformasi yang tersedia dari
sumber publikasi atau non publikasi entah di da&tau di luar organisasi,
semua yang dapat berguna bagi peneliti (Sekard§:245). Data ini berupa
laporan keuangan perusahaan, struktur organisasg data penunjang lain

yang berkaitan dengan penulisan ini.

3.3 Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data merupakan suatu langkah dalandengtoiah melalui
prosedur sistemik, logis, dan pencarian data yaadgl,vbaik diperoleh secara
langsung atau tidak langsung untuk keperluan asaldan pelaksanaan
pembahasan suatu riset secara benar untuk menerkegiampulan, memperoleh
jawaban, dan sebagai upaya untuk memecahkan saetoagan yang dihadapi
peneliti (Ruslan, 2006:27). Metode pengumpulan datag digunakan dalam

penelitian ini adalah:
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a. Studi Pustaka

Penelitian dilakukan dengan mempelajari literataugarya ilmiah lain yang

berhubungan dengan masalah yang akan diteliti umeikdapatkan landasan

teori yang relevan dengan permasalahan yang akahask.
b. Studi Lapangan

Penelitian dilakukan dengan mengamati secara lagggrhadap obyek yang

diteliti untuk memperoleh data yang sesuai dengammasalahan yang dibahas.

Metode pengumpulan datanya, antara lain;

1) Observasi, yaitu teknik pengumpulan data dengara caelakukan
pengamatan secara langsung terhadap situasi daliiskperusahaan yang
berhubungan dengan masalah yang diteliti.

2) Wawancara, yaitu teknik pengumpulan data yang dkak melalui tanya
jawab secara langsung kepada pihak yang terkaitkumemperoleh data
yang relevan dengan permasalahan yang diteliti.

3) Dokumentasi, yaitu teknik pengumpulan data dengarelihat,
mengumpulkan, dan menggunakan laporan, catatargktip, buku, surat

kabar, dan formulir-formulir lain yang mendukungpétian.

3.4 Instrumen Penelitian
Instrumen penelitian merupakan alat-alat yang digan untuk
memperlancar penelitian. Dalam penelitian ini, nmsten utama adalah peneliti

sendiri, sedangkan instrumen lainnya berupa:
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a. Pedoman wawancara, berupa daftar pertanyaan yaapgkain kepada
informan/narasumber penelitian. Hal ini bergunaukrdalam pencarian data-
data yang diperlukan terutama dalam melakukan weavan

b. Perangkat penunjang berupa catatan lapanigd (otg, alat tulis menulis,

dan juga ponsellandphone

3.5 Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian dilakukan di Reksa Goup, meligRéksa Motor I, I,
dan Il (SOUNDBLITZ) d/a JI. Dr. Wahidin Sudirohuso 111 — Gresik, Jawa
Timur 61121. Penelitian dilakukan di masing-masingt perusahaan, untuk
membandingkan kinerja dari masing-masing unit tarseerdasarkan perspektif-

perspektif yang ada dalaBalanced Scorecard

3.6 Teknik Analisis Data

Analisis data merupakan aplikasi dari logika untmlemahami dan
menginterpretasikan data yang telah dikumpulkang®eai subjek permasalahan.
Teknik analisis yang sesuai ditentukan oleh kelastkebutuhan informasi
manajemen, karakteristik atas desain penelitian slfat-sifat dari data yang
dikumpulkan (Wibisono, 2003:38).

Untuk mengetahui kondisi kinerja perusahaan, makidakukan
pengukuran secatane series analysis. Time series analygislah analisa yang
membandingkan indikator atau tolak ukur dari systiode ke periode lainnya.

Perbandingan hasil indikator atau tolak ukur yammgghi saat ini dengan masa
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lalu akan memperlihatkan apakah perusahaan terssdngalami kemajuan atau
kemunduran. Perkembangan perusahaan pun dapait giéida tren dari tahun ke
tahun. Data yang telah terkumpul dalam penelitirinkemudian disusun dan
dianalisa secara kualitatif dan kuantitatif.
a. Analisis Kualitatif
Dalam analisa kualitatif, peneliti akan memberikzanjelasan dengan kata-
kata dan kalimat untuk menerangkan dan mengevalkegdian dan
fenomena-fenomena yang tersirat dalam data yangralgh dari penelitian
kepustakaan maupun penelitian lapangan.
b. Analisis Kuantitatif
Dalam analisa kuantitatif, peneliti melakukan penhgan-perhitungan yang
relevan dengan masalah yang diteliti dengan metigan&poran-laporan
keuangan dan laporan manajemen dengan menggunekaik pengukuran
pendekataBalanced Scorecardaitu:
1) Perspektif Keuangan
Perspektif keuangan diukur dengan menggunakan tokak perputaran
total aktiva, perputaran aktiva tetaBross Profit Margin (GPM), Debt
Ratig rasio lancar,Return On Asset¢ROA), Profit Margin On Sales
(PMOS), darGrowth Rate In Sale@SRIS).
a) Manajemen Aktiva dan Investasi
Manajemen aktiva dan investasi digunakan untuk mlemgefektivitas
keputusan investasi perusahaan dan pemanfaatarsdayanya, diukur

dengan menggunakan tolak ukur;
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» Perputaran Total Aktiva, mencerminkan efisiensi aj@amen investasi
dalam setiap pos aktiva (Weston dan Copeland, 289%.: Perputaran

total aktiva dapat dihitung dengan menggunakan samu

Perputaran Total Aktiva = Penjualan
Total Aktival

» Perputaran Aktiva Tetap, tingkat pemanfaatan ak&ap ini penting
karena investasi dalam perusahaan berjangka wakia. \Weston dan
Copeland (1995:248) mengemukakan bahwa satu kesaldhlam
investasi aktiva tetap dapat dibalik, tetapi konsglsinya
kemungkinan akan terus menetap. Perputaran akétep tdapat

dihitung dengan menggunakan rumus:

Perputaran Aktiva Tetap = Penjualan

-

Aktiva Tetap Bersi

b) Manajemen Biaya
Manajemen biaya mengukur bagaimana masing-masimmesl biaya
dikendalikan. Hal yang penting untuk mencapai ogiey@ang efisien
adalah mengendalikan biaya dengan efektif. Manajebiaya diukur

dengan menggunakan rasiooss Profit Margin(GPM) dengan rumus:

Gross Profit Margin= Laba Kotor x 1000T>

Penjualan

c) RasiolLeverage
Rasio leverage digunakan untuk mengukur sejauh mana aktiva
perusahaan dibiayai oleh penggunaan hutang (WeddonCopeland,
1995:238). Rasideverage diukur dengan menggunakan rasio hutang

(debt ratig. Semakin rendah rasio ini, semakin bagus kom#igisahaan
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dalam memenuhi segala kewajiban finansial yang Idtimya,

seandainya dilikuidasi. Rumus untuk menghitDadpt Raticadalah:

Debt Ratio= Total Hutang
Total Aktiva

d) Rasio Likuiditas
Rasio likuiditas digunakan untuk mengukur kemampyenusahaan
dalam memenuhi kewajibannya yang telah jatuh terfyeston dan
Copeland, 1995:255). Tolak ukur yang digunakan kintienghitung

rasio likuidtas adalah rasio lancar, dengan mengigamrumus:

Rasio Lancar = Aktiva Lancar

Kewajiban Lancay

e) Rasio Profitabilitas

Rasio profitabilitas digunakan untuk mengukur efetds manajemen

berdasarkan hasil pengembalian yang dihasilkan ganjualan dan

investasi (Weston dan Copeland, 1995:238). Tolak yang digunakan
untuk mengukur rasio profitabilitas ini adalah;

* Return On Asset¢ROA), mengukur pengembalian investasi yang
dilakukan oleh perusahaan. Semakin tinggi tingk@AR maka
pengembalian investasi yang dilakukan oleh perwsabamakin baik.
ROA adalah ukuran keseluruhan keefektifan manajerdatam
menghasilkan laba dengan aktiva yang tersedia {&andian Earlian,

2003:145), dihitung dengan menggunakan rumus:

Return On Assets Laba Bersih Setelah Pajak x 100%
Total Aktiva
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* Profit Margin On SalegPMOS) / Margin Laba atas Penjualan, rasio
ini dapat dipengaruhi oleh intensitas modal dalamustri tempat
perusahaan bergerak. Untuk menghasilkan hasil pargjean atas
modal atau ekuitas yang sama, diperlukan hasil grabglian atas
penjualan yang lebih tinggi (Weston dan Copelar@®5i241), dapat

dihitung dengan menggunakan rumus:

Profit Margin On Sales: Laba Bersih x 100%

Penjualan

f) Pertumbuhan Pendapatan
Pengukuran pertumbuhan pendapatan ini dimaksudkiatk mengetahui
pertumbuhan pendapatan perusahaan. Pertumbuhamppgsual dapat
diukur dengan menggunakan tolak ukarowth Rate In Sale§GRIS)
yang bertujuan untuk mengetahui pertumbuhan petalapdengan
membandingkan prosentase kenaikan dari periodeluseiyga. GRIS

dihitung dengan menggunakan rumus:

Growth Rate In Sales Salestahury — Salestahur.; X 100%

Salestahuny;

2) Perspektif Pelanggan
Perspektif pelanggan mengidentifikasi pelanggansggmen pasar dimana
unit bisnis tersebut akan bersaing. Perspektifngglan diperlukan untuk
mengetahui bagaimana pelanggan menilai produkjasauserta perusahaan
secara keseluruhan, sehingga informasi tentangggda dapat digunakan
untuk menentukan strategi selanjutnya (Luis danomBa, 2007:27).

Perspektif ini dapat diukur dengan;
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a) Kepuasan Pelangga@ijstomer Satisfactign
Kepuasan pelanggan digunakan untuk mengukur tindgdeguasan
pelanggan terhadap pelayanan yang telah diberikaim Reksa Motor
dan juga untuk mengetahui saran dan kritik dalangka peningkatan
kepuasan pelanggan. Suatu organisasi atau peruasdikatakan berhasil
apabila kepuasan terhadap pelanggan tinggi. Tdkak yang digunakan
untuk mengukur kepuasan pelanggan adalah jumlakh&el Customer
complainty. Semakin rendah tingkat keluhan, berarti semaghkias
pelanggan menggunakan jasa Reksa Motor.

b) Retensi Pelanggal®(istomer Retention
Retensi pelanggan adalah kemampuan perusahaan nienapdan
pelanggan (Kaplan dan Norton, 1996) diukur denganggunakan
persentase konsumen yang tetap menjadi pelanggdend® pelanggan
diukur dengan membandingkan jumlah pelanggan laawag ymasih
menggunakan jasa Reksa Motor dengan total pelariggaaturuhan.

c) Akuisisi PelangganQustomer Acquisition
Akuisisi pelanggan diukur berdasarkan banyaknyalgbnmpelanggan
baru yang menggunakan jasa Reksa Motor. Semakitanbeahnya
pelanggan menunjukkaiustomer acquisitioperusahaan semakin baik.

3) Perspektif Proses Bisnis Internal
Perspektif proses bisnis internal memungkinkan geanatuk mengetahui
seberapa baik bisnis mereka berjalan dan apakatulpratau jasa mereka

sesuai dengan spesifikasi pelanggan. Tolak ukug ydigunakan dalam
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perspektif ini adalamew product introduced, administrative expense per
total revenues, productivity penyediaan suku cadangspérepar],
penanganan limbah bengkel, keikutsertaan dalamiassgserbengkelan,
keamanan kendaraan selama di bengkel, eestmonse time.
a) Proses Inovasi
Proses inovasi diukur berdasarkan jumlah pelay&eksa Motor yang
baru dibandingkan dengan jumlah pelayanan yanghsada. Jumlah
pelayanan yang baru dapat dianggap sebagai tolak néw product
introduced(Niven, 2002:134).
b) ProseCost
Indikator prosescost digunakan untuk mengetahui seberapa bessar
perusahaan dalam proses operasi. Tolak ukur yamgnakan adalah
administrative expense per total revengesy dan Wetter, 1999:330).
c) Produktivitas
Produktivitas menunjukkan kemampuan perusahaamdalenghasilkan
transaksi. Indikator produktivitas disini akan ldét dari transaksi yang
terjadi dengan jumlah hari kerja yang ada (Kasrair dakfar, 2004:257).
d) Penyediaan Suku Cadargp@arepart
Kegiatan bengkel tidak akan mungkin berjalan teamgenya ketersediaan
suku cadang, artinya kendaraan tidak akan dapa&fridifki jika suku
cadang yang diperlukan tidak tersedia. Penyediaaku scadang

(sparepary kendaraan dalam kegiatan bengkel akan membantu
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pelanggan. Tolak ukur yang digunakan dalam indikpemyediaan suku
cadang gparepar} ini adalah ketersediaan suku cadang yang bersifat
umum dan seringkali digunakan dalam kegianvicekendaraan.

e) Penanganan Limbah Bengkel
Aktivitas di bengkel telah memberikan kontribusingabesar bagi
masyarakat sekitar. Namun di sisi lain, dampak y@itimbulkan akibat
aktivitas bengkel juga dapat menimbulkan masalahedek negatif yang
berbahaya bagi lingkungan. Penanganan limbah bengkeupakan
pengelolaan limbah bengkel agar tidak secara langgdibuang ke alam
dan merusak alam. Tolak ukur dalam penanganan linglsini adalah
ada tidaknya proses daur ulang limbah yang dilakwateh perusahaan.

f) Keikutsertaan dalam Asosiasi Perbengkelan
Keikutsertaan dalam suatu asosiasi perbengkelamenjadi salah satu
tolak ukur yang dapat menunjang proses hisnis riateperusahaan.
Dengan keikutsertaan tersebut, dapat menjadikamsaglaan dapat
bertukar pikiran, memperluas jaringan kerjasamaningkatkan mutu
infrastruktur, atau sekedar ajang promosi. Semakinyak perusahaan
mengikuti asosiasi-asosiasi yang ada, maka akaraksenbaik pula
kemampuan perusahaan dalam meningkatkan proses iniemnalnya.

g) Keamanan Kendaraan Selama di Bengkel
Faktor keamanan termasuk salah satu hal pentingg ydapat
mempengaruhi kepuasan dan retensi pelanggan. Halgen merupakan

bentuk tanggung jawab perusahaan atas keberadamrketlngkapan
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kendaraan sesuai dengan keadaan kendaraan padhtesa@ia/sebelum
diservis. Tolak ukur keamanan kendaraan selamamjkel adalah ada
tidaknya keluhan pelanggan seputar keamanan keardarareka selama
di bengkel, baik yang meliputi kehilangan, kerusgldan sebagainya.

h) Layanan Purna Jual
Layanan purna jual merupakan upaya perusahaan mi&arbenanfaat
tambahan kepada pelanggan yang telah membeli prathik jasanya
dalam berbagai bentuk pelayanan transaksi. Untukgoieir layanan
purna jual ini digunakan tolak ukur waktu pengambitindakan atas
keluhan fesponse time

4) Perspektif Pembelajaran dan Pertumbuhan

Termasuk dalam perspektif pembelajaran dan pertbharbadalah pelatihan

karyawan dan budaya perusahaan yang berhubungayardererbaikan

individu dan perusahaan.

a) TurnoverRatio
TurnoverRatio mengukur seberapa besar kemampuan perusahaan dalam
mempertahankan karyawannya. Menurut Stephen P.iRo(1996:184),
retensi karyawan adalah tingkat ketidakpuasan kaga yang
diungkapkan melalui perilaku yang diarahkan untulenmggalkan
perusahaanEmployee retentiomiukur berdasarkan banyaknya jumlah

karyawan yang keluar karena mengundurkan diri.
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b) Absenteeism
Absensi adalah daftar administrasi ketidakhadiragkega (absen)
(Hasibuan, 2008:51). Yang termasuk kategori absgand perhitungan
absenteeisnadalah meliputi sakit, ijin, dan alpa (Tunggal 02(168).
Semakin rendah tingkat absensi karyawan menunjukleamakin puas
seorang karyawan dalam melaksanakan pekerjaanmgiainH sesuai
dengan pernyataan Faustino C. Gomez (1995:178)dabpuasan kerja

mempengaruhi tingkat kehadirakbsenteeisrdiukur dengan rumus:

Absenteeisrg Jumlah Hari Absen

Jumlah Hari Kerjg

c) Employee€Training
Pelatihan diperlukan sebagai sarana peningkatanitasiaindividu.
Training, atau pelatihan sangat diperlukan untuk mepgrade
kemampuan karyawan sehingga dapat tercipta -eftdividalam
mencapai tujuan perusahaan. Pelatihan adalah usaTaperbaiki
performance karyawan pada suatu pekerjaan tertentu yang menjad
tanggung jawabnya/satu pekerjaan yang terkait dempgkerjaannya
(Faustino C. Gomez, 1995:19Bmployee trainingdiukur berdasarkan
banyaknya jumlalkraining yang dilakukan oleh perusahaan.

d) EmployeeProductivity
Indikator employeeproductivity digunakan untuk mengukur seberapa
baik produktivitas karyawan, dihitung dengan mendiagkan

pendapatan perusahaan dengan jumlah karyawan (NEO82:138).



BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Perusahaan
4.1.1 Sejarah dan Perkembangan CV. Reksa Alam Mandiri (Rksa Group)

Reksa Group adalah himpunan atau kelompok unit-usdha yang
tergabung pada badan usaha CV. REKSA ALAM MANDHRIng didirikan pada
tanggal 31 Agustus 1999 oleh Bapak H. Aminuddirug@usaha yang berpusat di
Gresik ini memulai usahanya secara sederhana déngeang karyawan dan saat
ini telah berkembang menjadi grup perusahaan yamiliki 80 orang karyawan
tetap. Sejak tahun 2008, perusahaan mulai menggaon@sa konsultan untuk
dapat mendampingi, memberi solusi terhadap peratssal yang sedang
dihadapi, serta mengevaluasi kinerja perusahaamseihi.

Perusahaan juga sangat memperhatikan peningkatampetgembangan
kemampuan sumber daya manusia. SDM merupakan &s®ia uperusahaan,
sehingga setiap personil diharapkan mampu mengegkbandiri dan wajib
meningkatkan kemampuan, baik secara formal maupaoriarmal.

Kepuasan pelanggan adalah komitmen perusahaamggahsikap dan
kerja profesional merupakan ciri kerja dan pelayameksa Group. Dengan
berpegang penuh pada kemampuan bekerja secaraipnafieini, Reksa Group

optimis dapat berkembang dengan pesat.

46
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4.1.2 Perijinan CV. Reksa Alam Mandiri (Reksa Group)
Perijinan yang dimiliki oleh CV. Reksa Alam MandifReksa Group)
dalam menjalankan kegiatan operasional usahanyahada
a. Pendirian oleh Notaris Irene Manibuy SH, tanggalAglistus 1999.
b. Didaftarkan pada Kepanitraan Pengadilan Negeriigrésnggal 22 Agustus
2000 dengan nomor 120/BH/CV/2000/PN.Gs.
c. Surat ljin Usaha (SIUP) No. 0033/13-12/SIUP-M/IX(20 pada tanggal 25
September 2000.
d. Tanda Daftar Perusahaan (TDP) N0.130235200889%#h0§ Oktober 2000.
e. Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP) 01.861.178.0-612.000
4.1.3Logo CV. Reksa Alam Mandiri (Reksa Group)
Logo perusahaan memiliki arti dilihat dari segi tdkndan warnanya.
Bentuk dan penjelasan arti dari logo perusahaalalagabagai berikut:
Gambar 4.1

Logo CV. Reksa Alam Mandiri (Reksa Group)

REKSA

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Reksa Group)

a. Huruf “R” dari kata “REKSA” dibentuk seperti selemty seorang ibu yang
menggendong anaknya, mengandung arti bahwa Reksg @Grgin senantiasa

dapat mengayomi dan merangkul orang-orang diselggar
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b. Warna “biru” pada selendang tersebut menandakamgikein Reksa Group
untuk selalu berkembang dan senantiasa mau berbé@nah

c. Warna “merah” merujuk pada keberanian Reksa Gralpnd berkomitmen
dan bersaing dengan usaha-usaha sejenis lainngaagandi Gresik.

4.1.4Visi, Misi, dan Tujuan CV. Reksa Alam Mandiri (Reksa Group)

Visi CV. Reksa Alam Mandiri (Reksa Group):

“REKSA GROUP akan dikenal sebagai pusat layanan ilmaiwotor,
rumah makan dataundry dengan karyawan yang memiliki ketrampilan tinggi
dan service yang excellent(ramah, cepat, dan tepat) untakent korporat dan
perorangan dengan penghasilan menengah di wilayaBiki; Lamongan, dan
Tuban. Menjadi tempat kerja yang meningkatkan kepilan teknis dan
entrepreneurshifpagi karyawannya.”

Sebagai langkah untuk merealisasikan visi terseimatka CV. Reksa
Alam Mandiri mencanangkan misi perusahaan sebaugdiub:

a. Meningkatkan penjualan sebesar 15% dan laba b&¥siketiap tahunnya.
b. Meningkatkan produktivitas karyawan sebesar 20%.
c. Mengurangi keluhan pelanggan dan meningkatkan aeénexcellent

Untuk itu, pemilik bertujuan untuk menjadikan perigan sebagai pilihan
utama dalam bidangervicekepada masyarakat yang bermukim di wilayah Gresik
dan sekitarnya. Pemilik ingin mencapai suatu titagpada pelayanan terbaik,

yang jauh meninggalkan para pesaing yang ada.



49

a. Menyenangkan Pelanggan
1) Mencoba memahami kebutuhan pelanggan, mendenggrkamintaan
mereka, dan kemudian menanggapi secara pastitataratepat waktu.
2) Merancang dan memberikan pelayanan dan produk gesgai dengan
kebutuhan pelanggan.
3) Memberikan sesuatu yang bernilai lebih pada padanggan dengan
mengantisipasi keinginan mereka.
b. Bekerja dalam Satu Tim
Menekankan pembagian tanggung jawab, kehandalanpelagakuan melalui
kerjasamdeam
c. Inovatif
Inovasi di bidang pelayanan dan akan terus mentkgkamutu produk dan
pelayanan, sekaligus harga yang terjangkau.
d. Memberikan Nilai Tambah bagi Pemilik
Setiap personil berusaha untuk memaksimalkan kagatu dan
meminimalkan biaya, sehingga dapat dihargai seliamaiang berhasil.
e. Bertindak Adil dan Benar
Menjaga kebenaran, keadilan, kejujuran dalam hudnukg@ dalam maupun ke
luar dan akan tetap berupaya memegang janiji.
4.1.5Pelanggan CV. Reksa Alam Mandiri (Reksa Group)
Perkembangan Reksa Group sampai dengan saat gatsditunjang oleh

setianya pelanggan memakai jasa Reksa Group. RBalangng dimiliki cukup
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banyak, mulai dari instansi pemerintah, swasta, BIJMiingga perorangan.

Badan usaha yang telah menjadi pelanggan tetapgadiaya:

PT. Semen Gresik Tbk.
PT. Swabina Gatra
PT. Swadaya Graha
PT. Waru Abadi
Koperasi Petrokimia Gresik
PT. Kelola Mina Laut (KML)
PT. Wiharta Karya Agung
Pemkab. Gresik
Kantor DPRD Gresik

. Kantor DEPAG Gresik

. Kantor Bea Cukai

QA T A

el
N P O

. Pengadilan Negeri Gresik

=
w

. Dinas Pekerjaan Umum

|_\
N

. PT. Barata Indoneia

=
(&)

. PT. Makarya Berloni
. PT. Master Steel

. PT. Surya Mas

. PT. Bukit Asam

. PT. Karunia Alam Segar

O e S S N
O © W N o

. PT Ume Persada Indonesia

N
[

. Dinas Pendapatan Gresik

N
N

. Kantor Bina Marga Gresik

N
w

. PT. Wing’s Surya

24.
25.
26.
27.
28.
29.
30.
31.
32.
33.
34.
35.
36.
S
38.
39.
40.
41.
42.
43.
44,
45.

PT. Tira Austenite
Inhutani

PT. Prianggono

Bank Mega

PT. Varia Usaha

PT. Bumi Indonesia

H. Yusuf

PT. Mahakarya Rotanindo
PT. Tirta Mahakam

Dinas Kesehatan
Pembangkit Jawa Bali (PJB)
Swadaya Cipta

Koperasi Smelting

K3PG

Air Product

Petro Widada

Aneka Jasa Grahadika (AJG)
PT. Silamira

PT. Samator Gas Ind.
Indonesia Marina Sphyrad
PT. Ethernit Gresik

Furukawa Indal Aluminium
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4.1.6 Struktur Bisnis CV. Reksa Alam Mandiri (Reksa Group)
Gambar 4.2

Struktur Bisnis CV. Reksa Alam Mandiri (Reksa Group)

f T , ]
OTOMOTIF MEARAN DR CERANING
| S ERLELEANING
! — |
REKSA MOTOR T | SOUNDBLITZ, {  CARITA T
REKSAMOTOR 11— SUED CADANG LARISA

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Reksa Group)

4.1.7 Struktur Organisasi Reksa Group dan Reksa Motor

Struktur organisasi merupakan suatu kerangka yarsnunjukkan
hubungan kerja antara bagian yang satu dengan hmgya, sehingga jelas
kedudukan, wewenang, dan tanggung jawab, sertaipg&siabatannya. Struktur
organisasi perusahaan beserta uraian tugas dagutamgawab masing-masing
bagian dari Reksa Group, Reksa Motor |, Reksa Mbtdan Reksa Motor Il
(SOUNDBLITZ) dapat dilihat pada lampiran 1-4.
4.1.8 Company ProfileReksa Group dan Reksa Motor

Berikut company profiledari CV. Reksa Alam Mandiri (Reksa Group) dan
masing-masing unit bengkel yang dimilikinya, yakReksa Motor I, 1l, dan Il

(SOUNDBLITZ).
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Company ProfileReksa Group dan Reksa Motor
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(@)

laundry dandry cleaning Di
samping itu, perusahaan (dalan
hal ini Bapak Aminuddin) juga
memberi pelatihan pengetahua

tentang kewirausahaan serta
diskusi bisnis guna peningkatar
komunitas serta tukar informas

sesama para wirausaha
(pengembangan SDM).

cadang, ganti oltuneup,
nserviceringan darserviceberat
N sepertioverhoul.

N

variasi,over houj
understell gasanalyzer
bengkel, ganti olituneup,
servis rem, servis mesin
injeksi, scanninginjector
cleanser tes emisi.

URAIAN REKSA GROUP REKSA MOTOR | REKSA MOTOR I REK SA MOTOR I
PENDIRIAN 31 Agustus 1999 01 November 2000 15 Mei 2001 01 Desember 2001
HOMEPAGE www.reksagroup.com

FILSAFAT KERJA 5R, yang berarti Ringkas, Rapi, Rajin, Resik, Rawat

LOKASI JL. Dr. Wahidin Sudirohusodo 111 JI. Dr. Wahidin Sudirohusodad JI. Gubernur Suryo 105-| JI. Dr. Wahidin Sudirohusod
— Gresik, Jatim 61121 75 — Gresik, Jatim 61121 | 107 — Gresik, Jatim 61121 111 — Gresik, Jatim 61121

TELEPON (031) 3973006 (031) 3978713 / 61009264 (031) 398107 (031) 3984144

JAM KERJA 08.00-16.00 08.00-16.00 08.00-16.00

(Senin-Sabtu) (Senin-Minggu) (Senin-Sabtu)
BIDANG Pemeliharaan dan variasi mobil, Pemeliharaan mobispooring | Pemeliharaan mobil; cucj Penjualan dan pemasanga
USAHA suku cadang mobil, rumah makan,palancing vet, cek rem, suku| mobil, cuci salju, vet dan| variasi mobil, audiotapedan

TV, desairboxfiber, kaca
film, bemper foglamp cover
jok, dan lain-lain.

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Reksa Group)
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4.1.9Personalia (Sumber Daya Manusia) Reksa Motor

SDM merupakan prioritas utama dalam pengembangamalsasi tenaga
kerja pada suatu unit organisasi. Perkembangarhigrsdisesuaikan dengan
kebutuhan teknologi, pelayanan, dan besarnya skalanisasi. Adapun jumlah
karyawan Reksa Motor | pada tahun 2008-2010 ad&larang, Reksa Motor |l
sejumlah 11 orang, dan Reksa Motor Il sejumlahrd@ng. Pendidikan terakhir
masing-masing karyawan Reksa Motor dapat dilihdagabel berikut ini:

Tabel 4.2

Kapasitas SDM Karyawan Tetap Reksa Motor

PENDIDIKAN TERAKHIR REKSA REKSA REKSA
KARYAWAN MOTOR | | MOTOR Il | MOTOR llI
Sarjana 1 orang 1 orang -
Diploma 2 orang 2 orang 1 orang
STM/SMU 5 orang 8 orang 5 orang
JUMLAH 8 orang 11 orang 6 orang

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Reksa Group)

Dari Tabel 4.2 di atas terlihat bahwa pendidikarakbkir STM/SMU
mendominasi komposisi karyawan Reksa Motor, sedamgkaryawan yang
berpendidikan terakhir sarjana dan diploma masiaging hanya terdapat 1 dan 2
orang saja. Hal ini sebenarnya sudah sesuai demgaryang telah ditetapkan
perusahaan dalam masalah perekrutan karyawan, ryaiimmal STM/sederajat,
memiliki keahlian §kill), serta pengalaman di bidang otomotif. Sedangkatuk
tenaga administrasi, keuangan, dan persediaan nuikEn minimal
SMU/sederajat, memiliki pengalaman di bidangnyatasenenguasai akuntansi

dan komputer. Untuk dapat menjadi Manajer Unitsaigya perusahaan melihat
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kemampuan setiap individu dalam feddership komunikasi dengan pelanggan,

serta kemampuan teknisnya dalam menganalisa seaisdkan pada perbaikan.

4.2 Hubungan Visi, Misi, dan Strategi Perusahaan

Hubungan visi, misi dan strategi perusahaan daliagidpada gambar berikut:
Gambar 4.3

Hubungan Visi, Misi, dan Strategi Reksa Motor — Grsik dengan Perspekiif,

Sasaran StrategisCrictical Success Factgrdan Tolak Ukur yang Digunakan
dalam Setiap Perspekiif

VISI
Sebagai pusat layanan mobil dengan karyawan yanglikiketrampilan tinggi dan
serviceyangexcellentramah, cepat, dan tepat) untlient korporat dan perorangan
dengan penghasilan menengah di wilayah Gresik, bgam dan TubamMenjadi tempa
kerja yang meningkatkan ketrampilan teknis entrepreneurshi bagi karyawanny:

MISI
a. Meningkatkan penjualan sebesar 15% dan laba b&¥siketiap tahunnya.
b. Meningkatkan produktivitas karyawan sebesar 20%.
c. Mengurangikeluhan pelanggan dan meningkatkan pelayexcellen.
I

\Rasm Opera

Perspektif Perspekiif Perspektif Proses Perspektif Pembelajaran\
Keuangan Pelanggan Bisnis Internal dan Pertumbuhan
s Sasaran Strategis Sasaran Strategis Sasaran Strategis ( Sasaran Strategis )
Meningkatkan penju- Mengurangi keluhan Meningkatkan Meningkatkan pro-
alan sebesar 15% & Ig- pelanggan. pelayanarexcellent duktivitas karyawan
\ba bersih 5% per tahup. L seb\i:lsar 20%. )
(Crictical Succes) Crictical ) / Crictical Success Factor / Crictical SUCCGSS\
Factor Success Factof a. Proses Inovasi Factor
a. Peningkatan ||a. Kepuasan b. Prose<ost a. Penurunan
Laba Bersih Pelanggan || ¢. Produktivitas Turnover Ratiadan
& Penjualan ||b. Retensi d. Penyediaan Suku Cadar@parepary Absenteeism
b. Efisiensi Pela_m_g_gan e. Penanganan Limbah Bengkel b. Peningkatan
Biaya c. Akuisisi f. Keikutsertaan dim Asosiasi Perbengkel Employee Training
Pelanggan || g. Keamanan Kendaraan Selama di Bengkel ~danProductivity.
h. Layanan Purna Jual
1Bt U B 0 - J
("Tolak Ukur Tolak Ukur Tolak Ukur Tolak Ukur )
ROA, Keluhan Pelanggan, Jumlah Layanan Barédministrative Turnover Ratio,
Net Pr_ofit Jmlh Pelanggan Lam Expense/Total RevenuEransaksi/Hari Abseenteism,
Margin, Jmilh Pelanggan Barul.| Kerja, KetersediaaBparepart Daur Ulang || Employee Training
Growth Rate Limbah, Keikutsertaan dalam Asosiasi Pendapatan per
in Sales, PerbengkelarKeluhan Pelanggan Menget Karyawan.

Keamanan, daResponse Tim

X
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Sedangkan hubungan antara tolak ukur dari masirggagaperspektif

Balanced Scorecardapat dilihat dalam Gambar 4.4 berikut.

KEUANGAN

PELANGGAN/
PEMASARAN

PROSES BISNIS
INTERNAL

PEMBELAJARAN
& PERTUMBUHAN

Gambar 4.4

Alur Peta Strategis Reksa Motor — Gresik

Peningkatan Laba Bersih,
Penjualan, serta Efisiensi Biaya

Kepuasan Retensi

Pelangga Pelangga
Proses Proses
Inovas Operas
Turnover Rati Employee
& Abseenteis Training

4.3 Perspektif Keuangan

Akuisisi
Pelangar

Layanan
Purna Jui

Employee

Productivity

Perspektif keuangan dalaBalanced Scorecardetap menjadi perhatian

utama karena kinerja keuangan menunjukkan konsekuekonomi dari

keputusan dan

pengukuran

keuangan

tindakan yang diambil

manajemen @eaas. Dengan

tersebut, dapat dilihat apake&hencanaan dan

implementasi dari strategi telah memberikan pedraijang mendasar. Keadaan

dan kemampuan perusahaan dapat diketahui darissndaérhadap laporan
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keuangan perusahaan. Laporan Laba/Rugi dan NemksaRviotor |, II, dan 1lI

selama tiga tahun dapat dilihat pada lampiran Bdikut tabel penghitungan

rasio dari masing-masing tolak ukur yang digungbaaia perspektif keuangan.

Tabel

4.3

Penghitungan Rasio Reksa Motor |
Tahun 2008, 2009, dan 2010

Perputaran Perputaran Debt | Rasio .
Tahun _ \ GPM } ROA | PMoS | GRIiS
Total Aktiva | Aktiva Tetap Ratio | Lancar
2008 1.26 7.37 45.6P13.86| 597.70| 16.33 12.91| 15.68
2009 1.26 16.14 41.1616.63| 554.41| 11.86 9.44 | 14.84
2010 1.05 16.41 30.3913.92| 672.48| 0.49| 0.47| (22.61)
Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Data diolah)
Tabel 4.4
Penghitungan Rasio Reksa Motor I
Tahun 2008, 2009, dan 2010
Perputaran Perputaran Debt | Rasio _
Tahun _ ) GPM . ROA | PMoS | GRIS
Total Aktiva | Aktiva Tetap Ratio | Lancar
2008 0.82 2.32 43.886.99 | 922.74| 8.04f 9.7 30.6D
2009 0.51 0.92 54.2p27.29| 162.83| 1.04| 2.04| (38.33)
2010 1.04 1.22 44.9824.07| 61.30 | (5.58) (5.38)| 69.54
Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Data diolah)
Tabel 4.5
Penghitungan Rasio Reksa Motor Il (SOUNDBLITZ)
Tahun 2008, 2009, dan 2010
Perputaran Perputaran Debt | Rasio _
Tahun ; _ GPM ) ROA | PMoS | GRIS
Total Aktiva | Aktiva Tetap Ratio | Lancar
2008 1.65 11.06 31.3713.08| 650.64| 19.81 12.02 | 25.88
2009 1.09 10.81 38.5[716.02| 561.22| 20.23 18.56| 8.94
2010 1.22 4.87 23.6R19.79| 378.47| 5.48| 4.48| 0.07

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Data diolah)
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4.3.1 Manajemen Aktiva dan Investasi
Berdasarkan Tabel 4.3 sampai Tabel 4.5 di atas,draisis finansial dari
ketiga unit Reksa Motor, yaitu Reksa Motor |, Rek&ator || dan Reksa Motor
Il (SOUNDBLITZ) dapat diuraikan sebagai berikut:
a. Perputaran Total Aktiva
Perputaran total aktiva merupakan pengukuran yailgtbntang efisiensi
investasi dalam seluruh kategori aktiva. Hasil @malperputaran total aktiva
pada tahun 2008 menunjukkan bahwa pendapatan apexhReksa Motor |
adalah Rp967.005.765,- dengan total aktiva selitsaB4.642.455,-, sehingga
perputaran total aktiva perusahaan adalah sebgXakali. Pada tahun 2009,
pendapatan operasional perusahaan adalah Rpl.48152 dengan total
aktiva sebesar Rp884.494.695,-, sehingga perputatahaktiva perusahaan
adalah sebesar 1,26 kali. Tahun 2010, pendapatarasipnal perusahaan
adalah Rp859.399.533,- dengan total aktiva selh&j3820.233.644,-, sehingga
perputaran total aktiva perusahaan sebesar 1,05 kal
Dari hasil perhitungan di atas, dapat dilihat baliwgkat perputaran total
aktiva Reksa Motor | mengalami penurunan pada te2Q40, sebesar 20%
(dari 126% pada tahun 2009 menjadi 105% pada ta2Q40). Hal ini
menunjukkan bahwa kemampuan perusahaan dalam ns#ikghgoendapatan
dari total aktiva yang digunakannya tidak berubatigptahun 2008-2009 dan
mengalami penurunan pada tahun 2010. Penurunan peldan 2010
dikarenakan adanya penurunan penjualan pada tedil®y Qaitu tahun 2009

sebesar Rp1.110.524.845,- menjadi Rp859.399.538da fahun 2010.
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Pendapatan operasional Reksa Motor Il pada tahu@8 2&dalah
Rp533.521.545,- dengan total aktiva sebesar Rp63.283,-, sehingga
perputaran total aktiva perusahaan adalah sebg&akali. Pada tahun 2009,
pendapatan operasional perusahaan adalah Rp32Z884&lengan total aktiva
sebesar Rp643.758.163,-, sehingga perputaranaktiab perusahaan adalah
sebesar 0,51 kali. Tahun 2010, pendapatan opeshsparusahaan adalah
Rp557.873.383,- dengan total aktiva sebesar RpB8GM831,-, sehingga
perputaran total aktiva perusahaan adalah sebgghkdli.

Dari hasil perhitungan di atas, dapat dilihat balpsgoutaran total aktiva
Reksa Motor Il mengalami fluktuasi, yaitu mengalgr@nurunan sebesar 31%
di tahun 2009, dan kemudian meningkat menjadi sel&3% di tahun 2010.
Penurunan pada tahun 2009 dikarenakan adanya pemumenjualan dari
Rp533.521.545.- pada tahun 2008 menjadi Rp329.888.pada tahun 2009.
Adapun peningkatan pada tahun 2010 dikarenakanngieatinya penjualan
perusahaan menjadi Rp557.873.383,- disamping menyau jumlah total
aktiva dari Rp643.758.163,- pada tahun 2009 merigudi37.800.021,- pada
tahun 2010. Penurunan total aktiva tersebut dilek@m menurunnya jumlah
aktiva lancar, terutama pada pos persediaan. Haldisebabkan adanya
kebijakan perusahaan untuk menghabiskan sebagparepart yang lama
untuk tujuan mengganti dengan keluaran yang lebra blan dana digunakan
untuk membeli inventaris bengkel. Penurunan aktjuga dikarenakan

menurunnya jumlah piutang (Lampiran 6).
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Pada tahun 2008, pendapatan operasional Reksa Malior
(SOUNDBLITZ) adalah Rp1.140.784.000,- dengan tostiva sebesar
Rp692.081.837,-, sehingga nilai perputaran totélakperusahaan pada tahun
2006 adalah sebesar 1,65 kali. Tahun 2009, peratapaerasional perusahaan
adalah Rp1.242.795.000,- dengan total aktiva sebBgA.140.226.309,-,
sehingga perputaran total aktiva perusahaan adalbésar 1,09 kali. Tahun
2010, pendapatan operasional perusahaan adalal32Rp260.000,- dengan
total aktiva sebesar Rpl.087.661.491,-, sehingggupan total aktiva
perusahaan adalah sebesar 1,22 kali.

Dari hasil perhitungan di atas, dapat dilihat balpggoutaran total aktiva
Reksa Motor 1l (SOUNDBLITZ) mengalami fluktuasi, akni terjadi
penurunan sebesar 56% di tahun 2009 dan peningketasar 13% di tahun
2010. Penurunan pada tahun 2009 dikarenakan perargkpenjualan juga
diikuti dengan peningkatan total aktiva. Peningkapada tahun 2010 lebih
dikarenakan meningkatnya penjualan yaitu dari RfAL795.000,- pada tahun
2009 menjadi Rp1.329.760.000,- pada tahun 2010.

. Perputaran Aktiva Tetap

Perputaran aktiva tetap digunakan untuk mengukisieeti penggunaan
aktiva tetap perusahaan. Hasil analisis menunjulkdehwa pada tahun 2008,
pendapatan operasional Reksa Motor | adalah Rp96:7.65,- dengan jumlah
aktiva tetap bersih sebesar Rp131.218.590,- sehipggoutaran aktiva tetap
perusahaan adalah sebesar 7,37 kali. Pada tah@n @8tdapatan operasional

perusahaan adalah Rp1.110.524.845,- dengan junitéiia atetap bersih
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sebesar Rp68.816.092,- sehingga perputaran aldtep perusahaan adalah
sebesar 16,14 kali. Tahun 2010, pendapatan opeehsp@rusahaan adalah
Rp859.399.533,- dengan jumlah aktiva tetap bersiesar Rp52.357.357,-
sehingga perputaran aktiva tetap perusahaan asketheisar 16,41 kali.

Dari hasil analisis tersebut diketahui bahwa terjednaikan dalam
perputaran aktiva tetap perusahaan, yakni sebeg@rpgdda tahun 2009 dan
0,27 pada tahun 2010. Hal ini menunjukkan bahwadkepuan perusahaan
dalam hal menggunakan aktiva tetap untuk mengtaasiienjualan semakin
efektif. Peningkatan nilai perputaran aktiva tetdpbih dikarenakan
meningkatnya penjualan perusahaan terutama tahu@8-Z09 dan
peningkatan tahun 2010 dikarenakan adanya penuraki@ra tetap. Hal ini
disebabkan karena adanya beberapa peralatan beggkgl tidak dapat
digunakan lagi sehingga mengurangi nilai inventaeisgkel.

Tahun 2008, pendapatan operasional Reksa Motor dalah
Rp533.521.545,- dengan jumlah aktiva tetap bersthesar Rp230.063.052,-
sehingga perputaran aktiva tetap perusahaan adalasar 2,32 kali. Tahun
2009, pendapatan operasional perusahaan adalah9Rg8235,- dengan
jumlah aktiva tetap bersih sebesar Rp357.706.1di#rgga perputaran aktiva
tetap perusahaan adalah sebesar 0,92 kali. Talh g@ndapatan operasional
perusahaan adalah Rp557.873.383,- dengan jumlala d&tap bersih sebesar
Rp458.456.491,-sehingga perputaran aktiva tetayspbaan sebesar 1,12 kali.

Dari hasil analisis tersebut, dapat diketahui batevmadi fluktuasi dalam

perputaran aktiva tetap perusahaan, yakni penurgaebesar 1,4 pada tahun
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2009 dan peningkatan sebesar 0,2 di tahun 2010inHadenunjukkan bahwa
kemampuan Reksa Motor Il dalam menggunakan aktetaphya untuk
menghasilkan pendapatan pada tahun 2008-2009 kuedektif, namun
efektivitas tersebut dapat ditingkatkan pada ta2@40. Penurunan pada tahun
2009 karena penurunan penjualan dari Rp533.52%.5¢a tahun 2008
menjadi Rp329.048.935,- pada tahun 2009. Sedangiaingkatan pada tahun
2010 dikarenakan meningkatnya penjualan perusahaan.

Pada tahun 2008, pendapatan operasional Reksa Malior
(SOUNDBLITZ) adalah Rp1.140.784.000,- dengan jund&tiva tetap bersih
sebesar Rp103.125.689,-, sehingga nilai perputakdina tetap perusahaan
pada tahun 2006 adalah sebesar 11,06 kali. Tahuw®, 2pendapatan
operasional perusahaan adalah Rp1.242.795.000gadgomlah aktiva tetap
bersih sebesar Rp114.942.678,- sehingga perputktara tetap perusahaan
adalah sebesar 10,81 kali. Tahun 2010, pendapatarasional perusahaan
adalah Rp1.329.760.000,- dengan aktiva tetap beetiesar Rp272.889.860,-
sehingga perputaran aktiva tetap perusahaan asketheisar 4,87 kali.

Dari hasil analisis tersebut dapat diketahui batesfadi penurunan dalam
perputaran aktiva tetap perusahaan, yakni sebedamddtahun 2009 dan 5,94
di tahun 2010. Hal ini menunjukkan bahwa kemampBaksa Motor I
(SOUNDBLITZ) dalam menghasilkan pendapatan darivaktetap semakin
tidak efektif selama tahun 2008-2010. Penurunandikarenakan proporsi
peningkatan penjualan selama tahun 2008-2010 juglkutid dengan

peningkatan aktiva tetap.
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4.3.2 Manajemen Biaya

Manajemen biaya dalam penelitian ini diukur darsiosaGross Profit
Margin (GPM). Berdasarkan hasil analisis pada Tabel d@n3psi Tabel 4.5 dapat
diuraikan analisis rasio manajemen biaya sebagéiutePada tahun 2008, laba
kotor Reksa Motor | adalah Rp441.162.472,- dengand@patan operasional
sebesar Rp967.005.765,-, sehingga riesss Profit Margin(GPM) perusahaan
adalah 45,62%. Pada tahun 2009, laba kotor perasadalah Rp457.131.794,-
dengan pendapatan operasional sebesar Rp1.1101524 8hingga nilai GPM
perusahaan pada tahun 2009 adalah sebesar 41,H%n 010, laba kotor
perusahaan adalah Rp261.144.413,- dengan pendapatrasional sebesar
Rp859.399.533,-, sehingga nil&@ross Profit Margin(GPM) perusahaan pada
tahun 2008 adalah sebesar 30,39%.

Dari hasil analisis tersebut, dapat diketahui batesjadi penurunagross
profit margin Reksa Motor |, yakni sebesar 4,46% pada tahu® 2@ 10,77%
pada tahun 2010Hal ini menunjukkan bahwa kemampuan perusahaammdala
menghasilkan keuntungan kotor mengalami penuruekams tahun 2008 hingga
2010, sebagai akibat meningkatnya harga pokok pkmuUntuk itu diharapkan
Reksa Motor | dapat meningkatkan efisiensi HargeoRd?enjualan, dengan cara
memilih suppliersuku cadang yang lebih murah harganya.

Pada tahun 2008, laba kotor Reksa Motor |l adala23”.103.894,-
dengan pendapatan operasional sebesar Rp533.521.5dbingga nilai GPM
perusahaan adalah sebesar 43,88%. Pada tahun [20@9kotor perusahaan

adalah Rp178.425.842,- dengan pendapatan operbseiresar Rp329.048.935,-,
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sehingga nilai GPM perusahaan pada tahun 2009haslabsesar 54,22%. Di tahun
2010, laba kotor perusahaan adalah Rp250.633.1d8ngan pendapatan
operasional sebesar Rp557.873.383,-, sehinggaGitdd perusahaan pada tahun
2010 adalah sebesar 44,93%.

Dari tabel tersebut, dapat diketahui bahwa terfadituasi gross profit
margin Reksa Motor Il dari tahun ke tahun, yakni penirigkasebesar 10,34% di
tahun 2009 dan penurunan sebesar 9,29% di tahub 2l ini menunjukkan
bahwa kemampuan perusahaan dalam mengendalikaa béym begitu stabil
(mengalami peningkatan pada tahun 2009 dan penurpada tahun 2010).
Penurunan pada tahun 2010 lebih dipengaruhi olatingkatnya harga barang.
Untuk itu diharapkan Reksa Motor Il dapat mening&atefisiensi Harga Pokok
Penjualan, dengan cara memaippliersuku cadang yang lebih murah harganya.

Pada tahun 2008, laba kotor Reksa Motor Il (SOUMNDOR) adalah
Rp357.841.721,- dengan pendapatan operasional aseligsl.140.784.000,-,
sehingga nilai GPM perusahaan adalah 31,37%. Padan t2009, laba kotor
perusahaan adalah Rp479.396.129,- dengan pendapatnasional sebesar
Rpl1.242.795.000,-, sehingga nilai GPM perusahaata gahun 2009 adalah
sebesar 38,57%. Tahun 2010, laba kotor perusahdalaha Rp314.132.815-
dengan pendapatan operasional sebesar Rp1.3290@60.€ehingga nilai GPM
perusahaan pada tahun 2010 adalah sebesar 23,62%.

Dari tabel tersebut, dapat diketahui bahwa terfadituasi gross profit
margin Reksa Motor Il (SOUNDBLITZ), yakni peningkatanbssar 7,20% di

tahun 2009 dan penurunan sebesar 14,95% di tahlG P&l ini menunjukkan
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bahwa kemampuan perusahaan dalam mengendalikaa Ibéym begitu stabil
(mengalami peningkatan pada tahun 2009 dan penurpada tahun 2010).
Penurunan pada tahun 2010 lebih dipengaruhi olatinglkatnya harga barang.
Untuk itu diharapkan Reksa Motor Il dapat menirtgka efisiensi Harga Pokok
Penjualan, dengan cara memsgilppliersuku cadang yang lebih murah harganya.
4.3.3RasioLeverage

Berdasarkan hasil analisis pada Tabel 4.3 samieal Bab dapat diuraikan
analisis rasioleverage sebagai berikut. Pada tahun 2008, total hutangy yan
dimiliki Reksa Motor | adalah Rp105.976.353,- damgatal aktiva sebesar
Rp764.642.455,-, sehingga rasio hutangnya adalaé¢sae 13,86%. Tahun 2009,
total hutang yang dimiliki adalah Rp147.124.19%nghan total aktiva sebesar
Rp884.494.695,-, sehingga rasio hutangnya adalaé¢sae 16,63%. Tahun 2010,
total hutang yang dimiliki Reksa Motor | adalah BRp1186.350,- dengan total
aktiva sebesar Rp820.233.644,-, sehingga rasimpoya sebesar 13,92%.

Dari perhitungan di atas, dapat dilihat bahwa résitang Reksa Motor |
mengalami fluktuasi, yakni terjadi peningkatan 3%d® tahun 2009 dan
penurunan sebesar 3% pada tahun 2010. Hal ini meédam bahwa kemampuan
perusahaan dalam menjamin pengembalian hutang wl¢oigh aktiva mengalami
penurunan pada tahun 2009 dan meningkat pada @20lM Peningkatadebt
ratio pada tahun 2009 karena meningkatnya hutang pexasalsedangkan
penurunan pada tahun 2010 karena menurunnya hpemgahaan. Niladebt

ratio yang rendah, di bawah 50% menunjukkan bahwa peaasa hanya
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menggunakan dana hutang yang rendah dari totabalia, atau dengan kata lain
perusahaan kuat dalam permodalan sendiri.

Pada tahun 2008, total hutang yang dimiliki Reksatdvl Il adalah
Rp45.243.546,- dengan total aktiva sebesar Rp63.293,-, sehingga rasio
hutangnya adalah sebesar 6,99%. Tahun 2009, tatahdy yang dimiliki adalah
Rpl175.677.398,- dengan total aktiva sebesar Rpb83.83,-, sehingga rasio
hutangnya adalah sebesar 27,29%. Tahun 2010 hiatahg yang dimiliki Reksa
Motor Il adalah Rp129.439.266,- dengan total aksedesar Rp537.800.021,-,
sehingga rasio hutangnya adalah sebesar 24,07%.

Dari perhitungan di atas, dapat dilihat bahwa rasitang Reksa Motor Il
mengalami fluktuasi, yakni terjadi peningkatan salne20,3% pada tahun 2009
dan penurunan sebesar 3,22% pada tahun 2010. Hatemunjukkan bahwa
kemampuan perusahaan dalam menjamin pengembali@mghwengan total
aktiva mengalami penurunan pada tahun 2009 danngieti pada tahun 2010.
Peningktardebt ratio pada tahun 2009 karena meningkatnya hutang pexasah
sedangkan penurunan pada tahun 2010 karena megartmtang perusahaan.
Nilai rasio yang rendah menunjukkan bahwa sebalesar total aktiva berasal
dari modal sendiri dan hanya menggunakan sedikitainoutang atau dengan kata
lain perusahaan kuat dalam permodalan sendiri.

Pada tahun 2008, total hutang yang dimiliki Reksatd¥l Ill adalah
Rp90.519.733,- dengan total aktiva sebesar Rp62888,-, sehingga rasio
hutangnya adalah sebesar 13,08%. Tahun 2009 hiatahg yang dimiliki adalah

Rp182.688.708,- dengan total aktiva sebesar Rp2228(B09,-, sehingga rasio
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hutangnya adalah sebesar 16,02%. Tahun 2010 hitizhg yang dimiliki Reksa
Motor Il adalah Rp215.278.282,- dengan total aktsebesar Rp1.087.661.491,-
sehingga rasio hutangnya adalah sebesar 19,79%.

Dari perhitungan di atas, dapat dilihat bahwa rasitang Reksa Motor Il
mengalami peningkatagebt ratiodari tahun 2008-2010, yakni sebesar 2,94% di
tahun 2009 dan 3,77% di tahun 2010. Hal ini merkkgn bahwa kemampuan
perusahaan dalam menjamin pengembalian hutang wl¢oigh aktiva mengalami
penurunan selama tahun 2008-2010. Nilai rasio yandah menunjukkan bahwa
sebagian besar total aktiva berasal dari modalisesmh hanya menggunakan
sedikit modal hutang/dengan kata lain perusahaandalam permodalan sendiri.
4.3.4Rasio Likuiditas

Berdasarkan hasil analisis pada Tabel 4.3 samtel Ba5 dapat diuraikan
analisis rasio likuiditas sebagai berikut. Padauta008, aktiva lancar yang
dimiliki Reksa Motor | adalah Rp633.423.865,- demg@wajiban lancar sebesar
Rp105.976.353,-, sehingga rasio lancar yang dimilédcusahaan adalah sebesar
597,7%. Pada tahun 2009, aktiva lancar perusahdalaha Rp815.678.603,-
dengan kewajiban lancar sebesar Rp147.124.19%ge@m rasio lancar yang
dimiliki perusahaan pada tahun 2009 adalah sel»&gaf1%. Tahun 2010, aktiva
lancar perusahaan adalah Rp767.876.287,- dengamjikaw lancar sebesar
Rp114.186.350,-, sehingga rasio lancar yang dinpkkusahaan pada tahun 2010
adalah sebesar 672,48%.

Dari perhitungan di atas, dapat dilihat bahwa résmcar Reksa Motor |

mengalami fluktuasi, yakni penurunan sebesar 43,289%ahun 2009 dan
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peningkatan sebesar 118,07% di tahun 2010. Halmanunjukkan bahwa

kemampuan perusahaan dalam memenuhi kewajiban gapgkdeknya dari

aktiva lancar mengalami penurunan pada tahun 2@@9nteningkat pada tahun
2010. Nilai rasio lancar yang tinggi menunjukkarnwa masih banyaknya dana
menganggur yang tidak digunakan oleh perusahaaok umtengembangkan

kegiatan usahanya. Penurunan nilai rasio pada taP0@9 dikarenakan

meningkatnya kewajiban lancar yang diikuti denganipgkatan aktiva lancar.
Sedangkan peningkatan pada tahun 2010 dikarenalksmuromnya kewajiban

lancar yang dimiliki oleh perusahaan.

Pada tahun 2008, aktiva lancar yang dimiliki Rekdator Il adalah
Rp417.480.241,- dengan kewajiban lancar sebess.R48.546,-, sehingga rasio
lancar yang dimiliki perusahaan adalah sebesar7@22, Tahun 2009, aktiva
lancar perusahaan adalah Rp286.052.051,- dengamjikaw lancar sebesar
Rpl175.677.398,-, sehingga rasio lancar yang dinpkkusahaan pada tahun 2009
adalah sebesar 162,83%. Tahun 2010, aktiva lan@usghaan adalah
Rp79.343.530,- dengan kewajiban lancar sebesar®32 266,-, sehingga rasio
lancar yang dimiliki perusahaan pada tahun 201Ghd&besar 61,30%.

Dari perhitungan di atas, dapat dilihat bahwa résmcar Reksa Motor |l
mengalami penurunan, yakni sebesar 759,91% tahQ0f @@n 101,53% tahun
2010. Hal ini menunjukkan kemampuan perusahaamdai@menuhi kewajiban
jangka pendeknya mengalami penurunan pada tahu$ @90 2010. Nilai yang
tinggi pada tahun 2008 menunjukkan bahwa masihdlaya dana menganggur

yang tidak digunakan oleh perusahaan untuk mengegkba kegiatan usahanya.
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Sedangkan nilai yang rendah pada tahun 2009-2@#Hvdh 200% menunjukkan
bahwa kemampuan perusahaan dalam memenuhi kewaghgka pendeknya
belum dapat dikatakan baik. Penurunan rasio larteasebut dikarenakan
meningkatnya jumlah kewajiban lancar terutama ptdain 2009 dan karena
menurunnya jumlah aktiva lancar terutama pada t20a0.

Pada tahun 2008, aktiva lancar yang dimiliki Rekéator Il adalah
Rp588.956.148,- dengan kewajiban lancar sebesad.B®.733,-sehingga rasio
lancar yang dimiliki perusahaan adalah sebesar68%@, Tahun 2009, aktiva
lancar perusahaan adalah Rp1.025.283.631,- dengaajikan lancar sebesar
Rp182.688.708,-, sehingga rasio lancar yang dinpkkusahaan pada tahun 2009
adalah sebesar 561,22%. Tahun 2010, aktiva lan@usghaan adalah
Rp814.771.631,- dengan kewajiban lancar sebesad3=p28.282,-, sehingga
rasio lancar yang dimiliki perusahaan pada tahu2@lalah sebesar 378,47%.

Dari perhitungan di atas, dapat dilihat bahwa réeicar Reksa Motor |l
mengalami penurunan, yakni sebesar 89,42% di t2008 dan 182,75% tahun
2010. Hal ini menunjukkan kemampuan perusahaamdel@menuhi kewajiban
jangka pendeknya mengalami penurunan dari tahuB-2000. Nilai yang tinggi
selama tahun 2008-2010 di atas 200% menunjukkawaahasih banyaknya
dana menganggur yang tidak digunakan oleh perusalaak mengembangkan
kegiatan usahanya. Penurunan rasio lancar selaman ta2008-2010 karena

meningkatnya kewajiban lancar yang dimiliki olemysahaan.
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4.3.5Rasio Profitabilitas
Berdasarkan hasil analisis pada Tabel 4.3 samtel Ba5 dapat diuraikan
analisis rasio profitabilitas sebagai berikut.
a. Return On AssefROA)
ROA digunakan untuk mengetahui kemampuan perusalsarara
keseluruhan dalam menghasilkan laba dengan jurklalaayang tersedia.
Pada tahun 2008, laba setelah pajak yang dimilgs& Motor | adalah
Rp124.840.682,- dengan total aktiva sebesar RpZB465,-, sehingga nilai
ROA yang dicapai adalah sebesar 16,33 atau 16%a Rdumin 2009, laba
bersih setelah pajak adalah Rp104.863.928,- derigei aktiva sebesar
Rp884.494.695,-, sehingga nilai ROA yang dicapaugghaan pada tahun
2009 adalah sebesar 11,86 atau 12%. Tahun 201®,blisih setelah pajak
adalah Rp4.001.789,- dengan total aktiva sebes8P@Rp33.644,-, sehingga
nilai ROA yang dicapai perusahaan pada tahun 26a@h 0,49 atau 0,5%.
Dari perhitungan di atas, dapat dilihat ROA yancagai Reksa Motor |
mengalami penurunan sebesar 4,47% pada tahun 20081J37% di tahun
2010. Hal ini menunjukkan bahwa kemampuan perusatialm memperoleh
laba dari total aktiva yang ditanamkan semakin memib dari 2008-2010.
Penurunan ROA tersebut dikarenakan menurunnya keoeamperusahaan
dalam menghasilkan laba bersih selama tahun 2008;28ebagai akibat
menurunnya pendapatan perusahaan.
Pada tahun 2008, laba setelah pajak yang dimilks®& Motor Il adalah

Rp52.069.067,- dengan total aktiva sebesar Rp63293,-, sehingga nilai
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ROA yang dicapai adalah sebesar 8,04 atau 8%. tehda 2009, laba bersih
setelah pajak adalah Rp6.720.910,- dengan totalivaaktsebesar
Rp643.758.163,-, sehingga nilai ROA yang dicapaugehaan pada tahun
2009 adalah 1,04 atau 1%. Tahun 2010, rugi bemsiblah pajak adalah
Rp30.004.808,- dengan total aktiva sebesar Rp58:080,-, sehingga nilai
ROA yang dicapai perusahaan pada tahun 2008 adaals 5,58 atau 6%.

Dari perhitungan di atas, dapat dilihat ROA yangadai Reksa Motor I
mengalami penurunan sebesar 7% dari tahun ke tadalnni menunjukkan
bahwa kemampuan perusahaan dalam memperoleh labaakiva yang
ditanamkan semakin buruk, bahkan pada tahun 20fsgeaan mengalami
kerugian. Penurunan ROA pada tahun 2009 lebih eliledean menurunnya
pendapatan perusahaan, sedangkan pada tahun 26Hfa kaeningkatnya
biaya harga pokok penjualan dan meningkatnya biggaasional perusahaan,
terutama untuk pos biaya karyawan, listrik, ain das.

Pada tahun 2008, laba setelah pajak yang dimikiis® Motor Il adalah
Rp137.122.128,- dengan total aktiva sebesar Rp89&887,-, sehingga nilai
ROA yang dicapai adalah sebesar 19,81 atau 20%a Rddin 2009, laba
bersih setelah pajak adalah Rp230.713.461,- dengtat aktiva sebesar
Rp1.140.226.309,-, sehingga nilai ROA yang dicggausahaan pada tahun
2009 adalah 20,23 atau 20%. Tahun 2010, laba beetéglah pajak adalah
Rp59.599.676,- dengan total aktiva sebesar Rp668491,-, sehingga nilai

ROA yang dicapai perusahaan pada tahun 2010 askeltegsar 5,48 atau 5%.
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Dapat dilihat bahwa ROA Reksa Motor Ill mengalanukfuasi walau
hanya peningkatan sebesar 0,42% di tahun 2009 eéamryman sebesar
14,75% di tahun 2010. Hal ini menunjukkan bahwa &empuan perusahaan
dalam memperoleh laba dari aktiva mengalami flukitugitu meningkat pada
tahun 2009 dan menurun pada tahun 2010. Peningksmtda tahun 2009
dikarenakan meningkatnya penjualan, sehingga lavaitb juga mengalami
peningkatan. Penurunan pada tahun 2010 lebih digkeen menurunnya laba
bersih sebagai akibat meningkatnya HPP dan bebernagipnal perusahaan.

. Profit Margin on Sales(PMoS) atau Margin Laba atas Penjualan

Margin laba atas penjualan merupakan ukuran yaggndkan untuk
mengetahui kemampuan perusahaan dalam meraih &bt ldari penjualan
pada periode tertentu. Pada tahun 2008, labahb&wmsksa Motor | adalah
Rp124.840.682,- dengan pendapatan operasional aselbg67.005.765,-,
sehingga nilai PMoS yang dicapai adalah sebes8d Hau 13%. Pada tahun
2009, laba bersih perusahaan adalah Rp104.863.@28gan pendapatan
operasional sebesar Rpl1.110.524.845,-, sehingga PNMoS yang dicapai
perusahaan adalah sebesar 9,44 atau 9%. Tahunlabayersih perusahaan
adalah Rp4.001.789,- dengan pendapatan operasilmedar Rp859.399.533,-,
sehingga nilai PMoS yang dicapai perusahaan adeladsar 0,47 atau 0,5%.

Dari perhitungan di atas, dapat diketahui bahwakah PMoS Reksa
Motor | mengalami penurunan sebesar 3,47% padantaBQ9 dan 8,97% di
tahun 2010. Hal ini menunjukkan bahwa kemampuans&é¥otor | dalam

menghasilkan keuntungan bersih dari penjualannyagalami penurunan
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selama tahun 2008-2010. Penurupeofit margintersebut dikarenakan adanya
penurunan laba bersih yang terjadi di tahun 2088agai akibat meningkatnya
biaya operasional perusahaan. Penurunan pada taB@f dikarenakan
menurunnya pendapatan perusahaan.

Pada tahun 2008, laba bersih Reksa Motor Il ad&ab2.069.067,-
dengan pendapatan operasional sebesar Rp533.521dstbngga nilai PMoS
yang dicapai adalah sebesar 9,76 atau 10%. Pada @009, laba bersih
perusahaan adalah Rp6.720.910,- dengan pendapatnasional sebesar
Rp329.048.935,-, sehingga nilai PMoS yang dicapaigahaan adalah sebesar
2,04 atau 2%. Tahun 2010, rugi bersih perusahaatalacRp30.004.808,-
dengan pendapatan operasional sebesar Rp557.8,/388ngga nilai PMoS
yang dicapai perusahaan adalah minus sebesart8)88%.

Dari perhitungan di atas, dapat diketahui bahwakah PMoS Reksa
Motor Il mengalami penurunan sebesar 7,72% padant@009 dan 7,42%
pada tahun 2010. Penurungmofit margin tersebut dikarenakan adanya
penurunan laba bersih, sebagai akibat menurunnyadapatan dan
meningkatnya biaya operasional tahun 2009. Penorysala tahun 2010
terutama karena adanya penurunan laba bersih, aebld@at meningkatnya
biaya operasional.

Pada tahun 2008, laba bersih Reksa Motor Il ad&ph37.122.128,-
dengan pendapatan operasional sebesar Rpl.14@@84.8ehingga nilai
PMoS yang dicapai adalah sebesar 12,02 atau 128@& faun 2009, laba

bersih perusahaan adalah Rp230.713.461,- dengadajean operasional
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sebesar Rp1.242.795.000,-, sehingga nilai PMoS ydingpai perusahaan
adalah sebesar 18,56 atau 19%. Tahun 2010, lalséh jgrusahaan adalah
Rp59.599.676,- dengan pendapatan operasional seBgda329.760.000,-,
sehingga nilai PMoS yang dicapai perusahaan adeladsar 4,48 atau 4%.
Dari perhitungan di atas, dapat diketahui bahwagkth PMoS Reksa
Motor 11l (SOUNDBLITZ) mengalami fluktuasi, yaknigmingkatan sebesar
6,54% pada tahun 2009 dan penurunan sebesar 140@8% tahun 2010.
Peningkatanprofit margin tersebut dikarenakan adanya peningkatan laba
bersih yang terjadi di tahun 2009 yang dikarenakaningkatnya pendapatan.
Adapun penurunan pada tahun 2010 dikarenakan memyaulaba bersih
sebagai akibat dari meningkatnya biaya operasjoeralsahaan.
4.3.6 Pertumbuhan Pendapatan
Berdasarkan hasil analisis pada Tabel 4.3 samtml Ba5 dapat diuraikan
analisis rasio pertumbuhan pendapatan sebagai uberilPertumbuhan
pendapata@rowth Rate in Sale§GRIS) Reksa Motor | mengalami penurunan
sebesar 1% (dari 16% pada tahun 2008 menjadi 15# fadaun 2009) dan 37%
(dari 15% pada tahun 2009 menjadi minus 23% padat2010). Penurunan ini
dikarenakan perusahaan tidak mampu meningkatkagiapatannya dengan baik.
Hal ini disebabkan karena tingkat persaingan yasmakin tinggi dan kurang
efektifnya perusahaan dalam melakukan promosingghi kurang dapat menarik
minat konsumen dalam menggunakan jasa Reksa Motor |
GRIS Reksa Motor Il mengalami fluktuasi, yakni peman sebesar 69%

(dari 31% pada tahun 2008 menjadi minus 38% pad®mnta2009) dan
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peningkatan sebesar 108% (dari minus 38% pada 200® menjadi 70% pada
tahun 2010). Penurunan terjadi karena kegiatan gsogang dilakukan, inovasi,
serta pelayanan yang dilakukan Reksa Motor | kuraegitu maksimal. Pada
tahun 2010 perusahaan dapat meningkatkan pendapatasebagai akibat
dilakukannya promosi yang lebih baik, serta adamgmaingkatan pelayanan dan
inovasi yang dilakukan perusahaan. Kondisi ini dapaningkatkan minat dan
kepuasan konsumen dalam menggunakan jasa bengikgti@erikan oleh Reksa
Motor II, sehingga volume penjualan dan pendappéansahaan pun meningkat.
GRIS Reksa Motor Il mengalami penurunan sebes#s (ari 26% pada
tahun 2008 menjadi 9% pada tahun 2009) dan 9% @faripada tahun 2009
menjadi 0,07% pada tahun 2010). Penurunan ini edia@n kenaikan
menurunnya kemampuan perusahaan dalam menghagiéiapatan. Adapun
penurunan tersebut dapat dipengaruhi oleh pronzosl gilakukan, inovasi, serta

pelayanan yang dilakukan SOUNDBLITZ yang masih kgrhegitu maksimal.

4.4 Perspektif Pelanggan

Dalam perspektif pelanggan, fokus terletak padainagna mewujudkan
manfaat dan pelayanan yang semakin baik kepadagugzla dan tolak ukur yang
digunakan adalah tingkat kepuasan pelanggan teghadauk layanan jasa yang
diberikan. Hal ini dapat dilihat dacustomer complainigustomermetention dan

customeiacquisition



4.4.1 Kepuasan PelangganQustomer Satisfaction

Kepuasan pelanggan yang menggunakan jasa Reksa Nuyat dilihat
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dari banyaknya keluhan yang masuk dibandingkan aternpgmlah pelanggan.

Berikut data pelanggan yang dimiliki oleh Reksa dfipt

Tabel 4.6

Kepuasan Pelanggan Reksa Motor |, Il, dan 1l

Jumlah Pelanggan

Keluhan Pelanggan

Persentase Keluhan

Pelanggan terhadap

y Jumlah Pelanggan (%)

2008| 2009 | 2010| 2008 2009| 2010 2008 | 2009 2010

Reksa Motor | 711 | 1.267,1.195| 6 23 15 0,84 1,82 1,26
Reksa Motor Il | 344 | 557 | 628 7 18 11 2,03 3,28 1,75
Reksa Motor I 45 73 104 = 8 3 0,00 10,96 2,88

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Data diolah)

Berdasarkan Tabel 4.6 menunjukkan bahwa jumlahnggkn Reksa

Motor dari tahun ke tahun mengalami peningkatanmiNa terjadi fluktuasi

dalam hal jumlah keluhan pelanggan terhadap peaasahWalaupun sempat

mengalami kenaikan jumlah keluhan pelanggan, tetapanya Reksa Motor

dapat segera memperbaiki kinerja mereka. Terbuktaliun berikutnya, yakni

2010, Reksa Motor dapat tetap meningkatkan jumlatanggan dengan

mengurangi jumlah keluhan pelanggan mereka. Seymikal ini dapat terus

dipertahankan, walaupun nanti jumlah pelangganagza&in bertambah.

Keluhan-keluhan yang masuk ke perusahaan biasaegidsér seputar

masalalsparepart pelayanan, dan fasilitas yang digunakan dalarergekHal ini

biasanya langsung ditanggapi oleh perusahaan dexagarberkoordinasi dengan
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unit-unit lain dan Kantor Pusat, mengadakaning terhadap karyawan, hingga
melakukan survei terhadap pelayanan yang dibedkgempat lain yang bergerak
dalam bidang usaha sejenis. Rata-rata keluhan gmdan bengkel adalah
mengenai kurangnya ruang tunggu yang nyaman daar,bsshingga kadang
jenuh apabila menunggu servis yang agak lama. r5élai keluhan pelanggan
biasanya juga seputar kecepatan penyedigparepart Hal ini biasanya
dikarenakan suplai dari SCM yang agak telat. Urkegepatan pengerjaan dan
harga, Reksa Motor tidak kalah dengan para pegaing lain.
4.4.2 Retensi PelangganQustomer Retention

Indikator ini digunakan untuk seberapa besar kenuampperusahaan
dalam mempertahankan hubungan dengan para pelalagganya.

Tabel 4.7

Retensi Pelanggan Reksa Motor |, Il, dan Il

Jumlah Pelanggan| Jumlah Pelanggan Lama Retensi Palggan (%)

Keterangan
2008| 2009 | 2010; 2008 2009 2010 2008 2009 2010
Reksa Motor | 711 | 1.267| 1.195| 417 711 969 58,65 56,12 81,09
Reksa Motor |l 344 | 557 628 53 344 354 15,41 61,y6 56,37
Reksa Motor IlI 45 73 104 2 3 7 4,44 4,11 6,7

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Data diolah)
Jumlah pelanggan lama Reksa Motor | pada tahun 2eb&sar 59%,

kemudian turun menjadi 56% pada tahun 2009, dannglat lagi menjadi 81%
pada tahun 2010. Hal ini menunjukkan bahwa perasaha@asih fluktuatif dalam
mempertahankan pelanggan lamanya untuk kembali goeagan jasa
perusahaan, yaitu melakukan servis di Reksa Mot#temampuan perusahaan

dalam meningkatkan loyalitas pelanggan lama di nal010 dikarenakan
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perusahaan mampu memperbaiki kualitas kerjanya &kmperusahaan juga
berusaha untuk lebih meningkatkan pelayanan kefadaumen dengan cara
meningkatkan keterampilan karyawan dalam hal mer@ngermasalahan

kendaraan konsumen, dan menyelesaikannya dengatu wakg lebih cepat.

Salah satu cara yang dilakukan perusahaan gunanghkemkan pelayanan

tersebut, antara dengan meningkatkan fasilitasgrtiamggu, kebersihan ruangan,
serta penggunaan peralatan yang semakin modern.

Di Reksa Motor IlI, jumlah retensi pelanggan padauta2008 sebesar
15%, naik menjadi 62% pada tahun 2009, dan merkembali pada tahun 2010
menjadi 56%. Hal ini menunjukkan bahwa Reksa Mdtoerbilang masih dapat
mempertahankan pelanggan lamanya untuk melakukamggpeaan jasa
perusahaan kembali, walaupun jumlah retensi pelmgsempat mengalami
penurunan pada tahun 2010. Kemampuan Reksa Matotuk mempertahankan
pelanggan lama dikarenakan adanya upaya dari pexrasauntuk meningkatkan
kualitas pelayanan jasa kepada konsumen, seperingkatkan keterampilan
karyawan dalam hal menangani permasalahan kendal@arkonsumen, dan
menyelesaikannya dengan waktu yang lebih cepaf gEnggunaan peralatan
yang semakin modern.

Reksa Motor Il (SOUNDBLITZ) pada tahun 2008 dan020memiliki
retensi pelanggan sebesar 4% dan meningkat meff&didi tahun 2010.
Perusahaan cukup baik dalam meningkatkan loyapglanggannya. Hal ini
dikarenakan perusahaan mampu menjaga dan meniagk&tialitas kerjanya,

perusahaan senantiasa berusaha meningkatkan pelaygpada konsumen.
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Hasil pada tolak ukucustomer retentiomni menunjukkan bahwa secara
keseluruhan kemampuan perusahaan dalam mempergmhanokungan dengan
pelanggan lamanya cenderung fluktuatif. Namun, ddpi&at bahwa pelanggan
lama yang dimiliki Reksa Motor bisa dipastikan agmg kembali lagi pada
tahun-tahun berikutnya. Hasil tersebut dapat dickpeena pelanggan merasa
puas terhadap jasa layanan yang diberikan perusahaa
4.4.3 Akuisisi Pelanggan Customer Acquisitiof

Indikator ini digunakan untuk mengukur seberapaabdsmampuan
perusahaan dalam menarik pelanggan-pelanggan baru.

Tabel 4.8

Akuisisi Pelanggan Reksa Motor I, Il, dan 111

Jumlah Pelanggan| Jumlah Pelanggan Baru Akuisisi Pahggan (%)
Keterangan
2008| 2009 | 2010| 2008| 2009 2010 2008 20p9 2010
Reksa Motor | | 711 | 1.267/ 1.195| 294 556 226 41,35 43,88 18,91
Reksa Motor Il | 344 | 557 | 628 291 213 274 84,59 38p4 4363
Reksa Motor Il | 45 73 104 43 70 97 95,56 95,89 93,27

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Data diolah)

Pada tahun 2008, jumlah akuisisi pelanggan seldd$ar Di tahun 2009,
jumlah pelanggan baru yang dapat dicapai perusahdalah 44%, dan tahun
2010, jumlah pelanggan baru yang dicapai adalahd®&%gumlah pelanggan. Hal
ini menunjukkan bahwa kemampuan Reksa Motor | dale@nghasilkan
pelanggan baru mengalami fluktuasi. Penurunan yamgyan drastis tersebut
dikarenakan semakin banyaknya perusahaan sejamisbgau berdiri di berbagai
tempat, sehingga untuk perbaikan yang kecil-kseiherti ganti oli, membetulkan

rem, cuci kendaraan, mereka lebih memilih tempatgydekat dengan lokasi
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mereka, dan hanya untuk perbaikan yang sifatnyarb@eperti turun mesin,
variasi) konsumen baru memilih bengkel yang bemaab memiliki kualitas dan
dapat dipercaya untuk mengatasi permasalahan ter&=#ain itu, adanya tingkat
persaingan yang semakin tinggi dari sesama berggsdr baik dalam kualitas
kerja, kelengkapan jasa yang ditawarkan, maupumgqeraan teknologi, juga
turut mempengaruhi menurunnya tingkat akuisisimgigan Reksa Motor I.

Jumlah akuisisi pelanggan Reksa Motor Il pada te2008 sebesar 85%.
Di tahun 2009, jumlah akuisisi pelanggan mengalpemurunan menjadi 38%
dan di tahun 2010, akuisisi pelanggan meningkatbetinsebesar 44%. Hal ini
menunjukkan bahwa kemampuan Reksa Motor || dalamghessilkan pelanggan
baru mengalami fluktuasi, yakni mengalami penurupada tahun 2009 dan
peningkatan pada tahun 2010. Penurunan pada t&@ndikarenakan kurangnya
promosi yang dilakukan oleh perusahaan dan semnatatnya persaingan dari
bengkel-bengkel sekitar, baik yang kecil maupurgylaesar.

Jumlah akuisi pelanggan pada Reksa Motor Il (SOBNDZ) pada
tahun 2008 dan 2009 sebesar 96% dan menjadi 93% taAdn 2009. Hal ini
menunjukkan bahwa kemampuan Reksa Motor Il dalanghasilkan pelanggan
baru mengalami penurunan pada tahun 2010. Penurkearampuan Reksa
Motor 1l (SOUNDBLITZ) dalam meraih pelanggan badikarenakan kurang
gencarnya promosi dan semakin banyaknya persaidganbengkel-bengkel
variasi mobil lainnya.

Hasil pada tolak ukurcustomer acquisitionini menunjukkan bahwa

kemampuan perusahaan dalam memperoleh pelanggarcdéraierung menurun
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(Reksa Motor | dan SOUNDBLITZ) dan fluktuatif (Reksviotor Il). Secara
keseluruhan dapat disimpulkan bahwa kemampuan gdeaes dalam menarik

pelanggan baru semakin buruk dari tahun ke tahun.

4.5 Perspektif Proses Bisnis Internal

Dalam perspektif proses bisnis internal, yang ndrialak ukur penilaian
adalah proses inovasi yang dilihat dari jenis layabaru yang diberikaméw
product introducel] administrative expense per total revenupsoduktivitas,
ketersediaansparepart daur ulang limbah, keikutsertaan dalam asosiasi
perbengkelarkeluhan pelanggan mengenai keamananyesponse time
4.5.1Proses Inovasi

Dalam proses inovasi, Reksa Motor berusaha mentifitasi kebutuhan
pelanggan dan menciptakan produk layanan jasa gdémhendaki pelanggan.
Pada perusahaan jasa seperti Reksa Motor, proseasindinilai dari jumlah
layanan baru yang dikeluarkan oleh perusahaan.

Inovasi dalam bidang pelayanan maupun pemasarandji@kukan oleh
perusahaan setiap tahunnya. Dalam hal ini inovideskukan atas program dari
Kantor Pusat, yang kemudian diterapkan ke semufa Hal tersebut menjadi
salah satu cara yang dilakukan agar dapat berslngan usaha-usaha sejenis
lainnya yang ada di Gresik. Beberapa inovasi yatahtdilakukan perusahaan

selama kurun waktu 2008-2010, yaitu:
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a. Tahun 2008

1) Pada bulan puasa, konsumen yang menggunakan jaRekdia Motor
dengan sejumlah nominal tertentu, akan mendapattachermakan yang
berlaku di unit Rumah Makan Carita dan Larisa.

2) Pembuatan REKSA CARD (kartu keanggotaan Reksa Matoup). Kartu
ini berlaku selama 5 tahun, bisa didapatkan olehusepelanggan tanpa
dipungut biaya sepeser pun. Keuntungan memilikiikkeanggotaan ini,
antara lain:

a) Jika melakukarservicejasa di Reksa Moto® diskon 10%.
b) Jika melakukan pembeli@parepartatau variast> diskon 5%.
c) Jika melakukan pembelian oli atau augtodiskon 2,5%.

b. Tahun 2009

1) Membuat paket promo ganti oli mesin lebih murah.

2) Promotune updanspooringgratis.

3) Penggunaan bahafiber untuk audio box Untuk unit SOUNDBLITZ,
perusahaan mengadakan inovasi penggunaan élearuntuk audio box
mengingat bahan tersebut lebih fleksibel untuk &dgab macam bentuk
sesuai dengan yang diinginkan konsumen.

c. Tahun 2010

1) Diskon jasa servis sampai dengan 20%.

2) Pembuatan, penataan, dan pembenahan ruang tunggoedah depan, serta
menyediakan fasilitas penunjang, seperti penamb&iuasi, pengecatan,

serta pemasangan kipas angin ataupun AC agar pelarsgmakin nyaman.
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3) Melakukan investasi peralatan bengkel sesuai dengarkembangan
teknologi, terutama untuk mobil injeksi. Perkembamglunia otomotif dan
semakin banyaknya mobil injeksi yang ada di Gresi&gmbuat pasar untuk
perawatan dan perbaikan mobil injeksi belum beigtsentuh. Kebanyakan
pelanggan masih melakukan servis ke bengkel reamj yentunya dapat
memakan ongkos lebih mahal ataupun dengan carakeeBurabaya. Pihak
manajemen pun kemudian sepakat untuk melakukanstemsie peralatan
bengkel berupacan tools(digunakan untuk mendiagnosa atau melakukan
pengecekan mobil injeksi) dannjector cleaner (digunakan untuk
melakukan pembersihaimjector mobil). Ternyata respon dari pelanggan
sangat bagus, terbukti dengan grafik pelanggan udmys mobil injeksi
yang semakin meningkat. Hal ini tentunya juga telesertai dengan strategi
marketingyang tepat kepada pelanggan.

Hasil di atas menunjukkan bahwa kinerja Reksa Md&am hal inovasi
mengalami peningkatan, karena setiap tahun perasals&lalu melakukan
penambahan inovasi. Inovasi yang dilakukan terselayat dikatakan cukup
berhasil karena mampu mempertahankan pelanggandamenenarik pelanggan
baru setiap tahunnya. Kondisi ini menunjukkan balpeinggan ternyata cukup
puas dengan pelayanan yang diberikan perusahadrnngga pelanggan
melakukan penggunaan jasa ulang pada perusahaam Be, adanya inovasi
penggunaan bahafiber untuk audio box mendapat respon yang baik dari
pelanggan, terbukti dengan banyaknya pelanggan Wei Gresik yang

berdatangan, seperti dari Surabaya, Sidoarjo, Lgamgrifuban dan Bojonegoro.
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4.5.2 ProsesCost
Ukuran kinerja ini digunakan untuk mengetahui kerpaam perusahaan
dalam hal efisiensi biaya. Ukuran kinerja ini dimg menggunakan tolak ukur
administrative expense per total revenues
Tabel 4.9

Biaya Administrasi dan Pendapatan Operasional Reks#lotor |

KETERANGAN 2008 2009 2010

Biaya Administrasi Rp316.321.790, Rp352.267.866,-Rp257.142.624,-
Pendapatan Operasional Rp967.649.315,- Rpl.118424.| Rp859.682.133,;

Persentase Biaya Administrasi
_ 32,69 31,72 29,91
terhadap Pendapatan Operasional (%)

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Data diolah)

Pada tahun 2008 besadministrative expense per total revenaemlah
33%. Tahun 2009 besadministrative expense per total revenaemlah 32%.
Pada tahun 2010 besaministrative expense per total revenadalah 30%.

Dari perhitungan di atas, diketahui bahwa persenfzndapatan yang
digunakan untuk beban administrasi mengalami pewurusetiap tahunnya
(sebesar 1% pada tahun 2009 dan 2% pada tahun, 2€l0Nni menunjukkan
bahwa perusahaan ternyata sudah cukup mampu urtiakukan efisiensi biaya
administrasi (dalam prosess). Perhitunganadministrative expense per total

revenuesintuk Reksa Motor Il dapat dilihat pada Tabel 4&€ikut.
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Tabel 4.10

Biaya Administrasi dan Pendapatan Operasional Reks&otor Il

KETERANGAN 2008 2009 2010

Biaya Administrasi Rp182.034.827, Rp171.704.93R,Rp280.469.559,-

Pendapatan Operasional Rp533.521.545,- Rp329.(&18.93Rp370.790.720,-

Persentase Biaya Administrasi
34,12 52,18 75,64

terhadap Pendapatan Operasional (%)

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Data diolah)

Pada tahun 2008 besadministrative expense per total revenieksa
Motor Il adalah 34%. Tahun 2009 besalministrative expense per total revenues
adalah 52% dan pada tahun 2010 sebesar 76%. Dhitupgan di atas, diketahui
bahwa persentase pendapatan yang digunakan untbkn badministrasi
mengalami peningkatan setiap tahunnya (sebesarpbg tahun 2009 dan 24%
pada tahun 2010), hal ini menunjukkan bahwa peasatbelum mampu untuk
melakukan efisiensi biaya administrasi (dalam pases) dengan baik. Tidak
efisiennya prosesosttersebut dikarenakan adanya peningkatan biayaakaty,
sebagai akibat meningkatnya upah karyawan. Perasajuma terlalu banyak
menggunakan listrik, air, dan gas. Selain itu, pahaan juga menggunakan biaya
promosi yang cukup besar. Untuk itu diharapkan ssraan dapat berupaya
menekan penggunaan listrik, air dan gas sesuaiatekgbutuhan. Perusahaan
juga harus mampu mencari bentuk promosi yang éfé&tigan biaya yang tidak
terlalu tinggi. Perhitungaadministrative expense per total revenuesuk Reksa

Motor Il dapat dilihat pada Tabel 4.11 berikut.
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Tabel 4.11

Biaya Administrasi dan Pendapatan Operasional Reks&otor Ill

KETERANGAN 2008 2009 2010
Biaya Administrasi Rp220.719.593, - Rp248.682.668,- Rp254.346.393,-
Pendapatan Operasional Rp1.140.784.000,- Rpl.Z=P0®- | Rpl.334.113.325,+

Persentase Biaya Administrasi
_ 19,35 20,01 19,06
terhadap Pendapatan Operasional (%)

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Data diolah)
Pada tahun 2008 Reksa Motor IlI (SOUNDBLITZ) mergjtkan

administrative expense per total revenuadalah 19%. Tahun 2009 besar
administrative expense per total revenwsalah 20%, dan pada tahun 2010
sebesar 19%. Hal ini menunjukkan bahwa persep&sgapatan yang digunakan
untuk beban administrasi mengalami fluktuasi setigounnya (meningkat sebesar
1% pada tahun 2009 dan menurun sebesar 1% pulatphda 2010), hal ini
menunjukkan bahwa perusahaan belum stabil/konsistelam melakukan
efisiensi biaya administrasi (dalam proses). Untuk itu, perusahaan harus terus
berupaya untuk meningkatkan efisiensi biaya openasi sehingga kemampuan
perusahaan dalam menghasilkan keuntungan pun diéipgkatkan.
4.5.3 Produktivitas

Meningkatkan produktivitas karyawan merupakan salsdtu misi
perusahaan. Salah satu cara perusahaan mengukdukywiias karyawan
tersebut adalah dengan membandingkan jumlah trangaktahun dengan jumlah
hari kerja, atau dengan membandingkan pendapatanasipnal perusahaan
dengan jumlah jam kerja. Selain itu, setiap 3 budekali Manajer Unit juga

mengevaluasi kinerja atau produktivitas dari masivaging karyawannya.
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Berdasarkan informasi yang diperoleh dari masingingaunit, jam kerja

di Reksa Motor adalah 08.00-16.00 setiap SenintSa&d@cuali Reksa Motor |l

yang buka hingga hari Minggu. Jadi, jumlah harij&dReksa Motor | dan llI

masing-masing adalah 312 hari (6 hari kerja x 58ggu) dalam setahun, dan

jumlah jam kerja Reksa Motor Il adalah sekitar 3@ (7 hari kerja x 52

minggu) dalam setahun.

Tabel 4.12

Produktivitas Reksa Motor |, Il, dan Il

/ _ i Produktivitas
Jumlah Transaksi | Jumlah Hari Kerja -
Keterangan (Transaksi/hari)
2008| 2009 | 2010, 2008 2009 2010 2008 2009 2010
Reksa Motor | | 862 | 1.267| 1.660| 312 312 312 2,76] 4,06 5,32
Reksa Motor Il | 383 | 557 | 770| 364 364 364 1,05 1,53 2,12
Reksa Motor Il | 45 77 109 | 312 312 312 0,14 0,25 0,35

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Data diolah)

Berdasarkan Tabel 4.12 di atas, maka dapat diketahlwa tingkat

produktivitas dan kinerja Reksa Motor | dan Il malagni peningkatan selama

tahun 2008-2010. Setiap tahun tingkat produktiviyasadalah >1, walaupun

nilainya tidak begitu besar, hal ini menunjukkama setiap hari terjadiervice

walaupun tidak banyak jumlahnya. Melihat jumlah gegpatan operasional dari

kedua unit tersebut yang besar, kemungkisarvice yang terjadi adalah jenis

serviceyang besar, seperti contohnya turun mesmer hou) dan sebagainya.

Sedangkan untuk Reksa Motor Il (SOUNDBLITZ), wgdan mengalami

kenaikan setiap tahun, namun nilainya masih di batvaHal ini menunjukkan

bahwa tidak setiap hari terjadi transassivicekendaraan. Perusahaan sebaiknya
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dapat lebih meningkatkan kembali promosi dan pelagyakepada konsumen.
Kondisi dan kualitas kerja yang prima harus dijdga dikembangkan terus untuk
dapat meningkatkan kepuasan konsumen dan pendggsatesahaan.
4.5.4Penyediaan Suku Cadangpareparjy
Tanpa adanya ketersediaan suku cadesparépar], maka kegiatan
perbengkelan tidak akan mungkin dapat berjalan aerzpik. Hal ini menjadi
faktor penting dalam perspektif proses bisnis maeiReksa Motor. Mengingat
pentingnya faktor keberadaan suku cadang ini dataembantu kelancaran
operasional perusahaan, maka pihak Reksa Motor mle@anbuatu unit yang
khusus mengatasi masalah penyediaan suku cadaitg, wat Suku Cadang
Mobil (SCM). Unit ini melayani kebutuhasparepartdi masing-masing bengkel
Reksa Motor. SCM bertugas menyediakan suku cadang hiasa dibutuhkan
dalam kegiatan operasional Reksa Motor, guna memduproses dan kualitas
pekerjaan yang dilakukan sehari-hari. Terdapatehia pengadaasparepart
a. Reguler Order penyediaan suku cadang yang rutin dilakukan setienggu,
pemesanan terhadajast moving sparepartPengadaan dilakukan setelah
melalui evaluasstock terlebih dahulu setiap minggunya, setelah itu laaru
dilakukan order barang langsung &epplier yang ada di Surabaya. Waktu
yang dibutuhkan biasanya hanya sekitar 1-2 jangatéung kelancaran lalu
lintas Surabaya-Gresik. Beberapam yang tergolongast moving sparepart
adalah busi, filter oli, dan lampu dop.
b. Emergency Orderpemesanan terhadapareparttertentu. Biasanya terjadi

padasparepartyang sedang dibutuhkan, namun sedang kosong dngiuhit
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SCM. Maka, perusahaan biasanya akan segera metakekabelian pada saat
itu juga. Untuk pembelian di seputaran daerah ®&rebiasanya hanya
membutuhkan waktu sekitar 20-45 menit. Sedangkamkupembelian di
Surabaya butuh waktu 1-2 jam. Sementara itu unt@ks® Motor Il
(SOUNDBLITZ), terkadang beberapa pelanggan mengkagi variasi mobil
yang limited edition (jarang ada), sehingga biasanya harus dilakukan
pemesanan ksupplierterlebih dahulu sekitar 1-2 minggu.

Selama kurun waktu 2008 hingga 2010, keluhan pgkmgseputar

sparepartbiasanya seputar masalah:

a. Hargasparepartyang agak mahal bila dibandingkan dengan yangiditsaya.
Hal ini tergolong wajar, mengingat transportasi @arabaya-Gresik yang juga
membutuhkan biaya. Untuk jumlah keluhan rata-rai4 & luhan per tahun.

b. Ketersediaansparepart yang kurang cepat. Pelanggan pernah menunggu
hingga 2 jam, hal ini dikarenakan perjalanan daraBaya-Gresik yang ketika
itu cukup padat, sehingga mengalami keterlambatdand hal penyediaan
sparepart Namun, selanjutnya hal ini dapat dimaklumi olelapggan.

c. Beberapa kali juga terjadi kesalahan dalam pemasasgarepart Hal ini
biasanya dikarenakan diagnosis mekanik yang kutapgt. Namun, hal ini
jarang sekali terjadi, hanya sekitar 2x dalam kumaktu 2008-2010.

Berdasarkan hal tersebut maka dapat dikatakan balewgediaan suku
cadang Reksa Motor I, Il dan Il pada dasarnya Budakup baik untuk
membantu kelancararservice kendaraan, walaupun dalam beberapa hal

perusahaan masih harus meningkatkan jumlah sukangagita, terutama untuk
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suku cadang yang sering dibutuhkan urgekvice (fast moving sparepgrt Hal
ini bertujuan untuk meningkatkan kecepatan pengées servis dan juga
meningkatkan kepuasan pelanggan.

4.5.5Penanganan Limbah Bengkel

Bengkel sebagai salah satu penghasil limbah mipgkmas (oli) yang
cukup besar di lingkungan seharusnya memiliki teémpEnampungan limbah
minyak pelumas yang sesuai dengan limbah pelumas ydihasilkannya.
Minimal bengkel harus dapat memisahkan antara lmtzr dan limbah padat.
Kemudian mampu melakukan penampungan limbah debg#n Selama ini
banyak limbah bengkel yang mengandung minyak pedumanpah di tanah dan
badan air sehingga hal tersebut dapat mencemah taekitar dan selanjutnya
berdampak buruk terhadap lingkungan. Selain itubekas jika tidak dikelola
dengan baik dapat menimbulkan kesan kotor dandaliim pembersihannya, dan
jika tercecer dapat membuat kondisi lantai licim d&lanjutnya dapat berakibat
terjadinya kecelakaan kerja. Oleh karena itu, limbangkel yang mengandung
minyak pelumas perlu ditangani dengan baik. Hadetent harus benar-benar
diperhatikan, terutama dalam hal pewadahan yangipakan salah satu faktor
penting dalam pengelolaan limbah bengkel.

Berdasarkan kriteria limbah yang dikeluarkan olehem€nterian
Lingkungan Hidup dalam Peraturan Pemerintah No.T88Bun 2007, minyak
pelumas/oli bekas termasuk kategori limbah B3 (BaBerbahaya Beracun). Bila
pengelolaan dan pembuangannya tidak ditangani debgi& dan benar maka

akan membahayakan kesehatan manusia dan lingku@tgtn karena itu, limbah
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tersebut tidak boleh dijual-belikan ke sembararangr Jadi, hanya boleh dijual

kepada pengusaha atau perusahaan yang telah memitlikdari Kementerian

Lingkungan Hidup. Berikut limbah yang biasa dihesil oleh Reksa Motor;

a. Limbah Reksa Motor | dan Il berupa oli bekas ddterfioli dari penggantian
oli mesin lengkap. Untukparepartlama atau barang bekasrvice,biasanya
selalu diberikan kembali kepada pelanggan sebadii fpenggantian servis.

b. Di Reksa Motor Il (SOUNDBLITZ) tidak terdapat linah, karena sifat
pekerjaannya yang hanya memasang variasi yang gadaiNalaupun ada,
paling hanya berupa plastik pembungkus dan karéotoR.

Reksa Motor tidak mempunyai cara dan tempat pehgalémbah (proses
daur ulang) sendiri. Reksa Motor hanya memiliki pat penampungan
sementara, berupa drum (untuk menampung limbabe&hs) dan tempat sampah
(untuk menampung limbah padat, seperti plastik pemgkus, karton, dan lain-
lain) untuk selanjutnya di jual langsung ke pihanadah/pengolah limbah oli
bekas dan tukang rombengan/pemulung.

Limbah oli bekas biasanya langsung dijual ke penagkng berada di
Surabaya. Penadah tersebut telah memiliki izin aisattuk mengolah/mendaur
ulang kembali oli bekas tersebut. Masing-masinggkeh(Reksa Motor | dan II)
biasanya menghasilkan 2 drum oli bekas setiap by&ndan untuk masing-
masing drum dihargai sekitar Rp 350.000,-. Haltelah dilakukan oleh Reksa
Motor sejak tahun 2003. Dapat dikatakan bahwa Re&ksh menyelesaikan

syarat-syarat mengenai limbahnya dengan baik.
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Selama kurun waktu 2008 hingga 2010, tidak terdeplathan pelanggan
seputar limbah yang kotor dan berceceran di aremlked karena setiap ada
kotoran atau oli yang berceceran langsung segdrarsihkan oleh karyawan.
Kepedulian dalam memperhatikan lingkungan bengkehimbulkan kesadaran
mengenai pentingnya pemeliharaan serta kebersitgn k&rja bengkel. Hal ini
wajib untuk terus dipertahankan oleh seluruh irdliwang ada di dalam bengkel.
4.5.6 Keikutsertaan dalam Asosiasi Perbengkelan

Berdasarkan informasi yang diperoleh dari perusahdiketahui bahwa
hingga saat ini Reksa Motor I, 1l dan Il belum adengikuti asosiasi-asosiasi
perbengkelan. Padahal banyak sekali asosiasi pgkém yang muncul di
Indonesia, diantaranya IBM (lkatan Bengkel Mob®BSBEKINDO (Asosiasi
Bengkel Kendaraan Indonesia), ABBA (Asosiasi Behdkadi Automotif), dan
lain sebagainya. Munculnya beragam asosiasi tersdpat membawa manfaat
dan nilai tambah yang positif bagi kemajuan usabdbgngkelan yang ada di
Indonesia, diantaranya;

a. sebagai wadah berkumpulnya para pelaku usaha middan untuk dapat
saling bertukar pikiran.

b. sebagai pusat komunikasi dan informasi mengenai iierbengkelan otomotif
dan perkembangan teknologi perbengkelan, sehinggguba untuk dapat
meningkatkan mutu infrastruktur bengkel.

c. sebagai sarana untuk promosi dan memperluas jarikggasama, baik antar

pengusaha bengkel, para pengumpul oli bekas, bd&aspeperusahaan-
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perusahaan daur ulang bahan pelarut kimia bekaspat dengan instansi
pemerintah dan swasta.

Untuk itu perusahaan perlu memperhatikan untuk tdakat dalam
kegiatan asosiasi-asosiasi perbengkelan terselahiingda melalui asosiasi-
asosiasi ini juga, dapat diharapkan terciptanya S[@akly semakin terampil serta
suatu lingkungan yang bersih dan sehat (mencipta&agkel-bengkel yang akrab
dengan lingkungan atau yang berwawasan lingkungan).

Bahkan menyusul upaya penertiban usaha perbengkizlEam rangka
perlindungan terhadap konsumen, Menteri Perindustdan Perdagangan telah
menunjuk Sucofindo untuk melakukan sertifikasi Besigumum kendaraan
bermotor. Dalam Surat Keputusannya Nomor 197/MPpI#&e2001, tertanggal
15 Juni 2001 menyebutkan, selain melakukan seasifjk Sucofindo juga
ditugaskan untuk mensosialisasikan klasifikasi Behgdan mengembangkan
sistem informasi yang dapat diakses oleh bengkehasyarakat umum.

4.5.7 Keamanan Kendaraan Selama di Bengkel

Keamanan menjadi salah satu faktor penting dalamaiméeepercayaan
pelanggan. Untuk itu, pihak Reksa Motor dan selukatyawan yang ada pun
berusaha semaksimal mungkin untuk mendapatkan dampertahankan
kepercayaan itu. Caranya adalah dengan memegamnd tegmitmen dalam
bekerja, nilai-nilai kepribadian yang senantias#ibeak jujur, adil, dan benar
dalam setiap hubungan ke dalam maupun ke luamy pggdnamkan dalam setiap
individu yang bekerja di Reksa Motor. Selain itaktbr keamanan kendaraan juga

dapat ditunjang dengan keberadaan fasilitas ruanggu yang memungkinkan
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pelanggan dapat melihat langsung ke area bengleglyaksikan bagaimana para
mekanik melakukaserviceterhadap kendaraan mereka.

Selama kurun waktu 2008 hingga 2010, tidak terdeplihan pelanggan
seputar keamanan kendaraan mereka selama di beglkgkdbngan, kerusakan,
dan sebagainya) karena jarang sekali terdapat nyabidj sampai ‘menginap’.
Walaupun ada, pihak Reksa Motor selalu tetap bggiamg jawab terhadap
keamanan kendaraan yang ada. Namun, selama iki pelamah ada kejadian
kehilangan barang, kerusakan, dan lain sebagagmgadap mobil pelanggan.

Untuk keamanan kendaraan, apabila pengerjaan memaidu lebih dari
2 hari, maka akan dilakukan serah terima dengaangghn, pengecekan kondisi
mobil sebelum ditinggal, dan barang apa saja yaegda dalam mobil. Apabila
ada barang berharga, maka akan diberikan terlesifuld kepada pelanggan.
Sedangkan untuk servis yang tidak sampai mengipalanggan dapat secara
langsung mengawasi dari ruang tunggu pada saajakke oleh mekanik.

Dengan demikian dapat dikatakan bahwa Reksa Motibrdian Il telah
berupaya menjaga keamanaan kendaraan selama #@ebderggan baik, sehingga
tidak ada keluhan yang masuk dari pelanggan. Hafemtunya meningkatkan
kepercayaan dan kepuasan pelanggan terhadap peansah
4.5.8 Layanan Purna Jual

Layanan purna jual merupakan upaya perusahaan dalemberikan
manfaat tambahan bagi yang telah membeli produk jatanya dalam berbagai
bentuk pelayanan transaksi. Reksa Motor mengguniskikator layanan purna

jual; waktu penanganan/tindakan atas kelulasppnse timesetelah kendaraan
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melakukan servis di perusahaan. Terdapat dua jezlishan pelanggan yang

biasanya masuk ke Reksa Motor, yaitu:

a. Keluhan seputar barang, biasanya langsung ditindaki perusahaan dengan
mengkonfirmasikan langsung ke unit SCM (sebagaiy@dia sparepart di
seluruh unit Reksa Motor) daupplierbarang tersebut.

b. Keluhan seputar jasa, langsung ditindaklanjutie@ion) begitu pelanggan
menyampaikan keluhannya (pada saat itu juga). Gayang menyangkut jasa
biasanya sekitar 1 minggu dari waktu pelanggan kn&knservicetersebut di
unit Reksa Motor.

Dari data di atas, dapat diketahui bahwa setiaphiegl yang masuk ke
perusahaan akan langsung ditindaklanjuti maksinx@4 7jam. Hal ini berarti
bahwa kemampuan perusahaan dalam layanan purnasydah cukup baik.
Kondisi ini harus terus dijaga, untuk dapat menaigan kepuasan pelanggan,

sehingga pelanggan dapat tetap loyal menggunakampgrusahaan.

4.6 Perspektif Pembelajaran dan Pertumbuhan

Perspektif ini dimaksudkan untuk mendorong perusahagar dapat
menjadi organisasi yang belajd&drning organizatioh dan sekaligus mendorong
perkembangannya. Perusahaan diharapkan dapatissaanelakukan perbaikan
dan penciptaan nilai secara berkesinambungan, mggsadlengan memperbaiki
efisiensi biaya operasi serta meningkatkan kingaja produktivitas tenaga kerja.
Dengan perspektif ini, kita dapat melihat sejauman&emampuan perusahaan

untuk bertumbuh dan belajar.
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Tolak ukur ini digunakan untuk mengukur kemampuarupahaan dalam

mempertahankan karyawanny&urnover ratio menggambarkan ketidakpuasan

karyawan yang diungkapkan melalui tindakannya. kimhengetahuiturnover

ratio, Reksa Motor menggunakan data karyawan tetap yaeigar karena

mengundurkan diri. Berikuturnover yang terjadi di lingkungan Reksa Motor

selama kurun waktu 2008-2010:

Tabel 4.13

Turnover Karyawan Reksa Motor

Reksa Motor |

Reksa Motor I

Reksa Motor IlI

KETERANGAN

2008 | 2009| 20102008| 2009| 2010 | 2008 20092010
Mutasi 1 1 2 1 1 3 - - -
PHK = - 2 S — 3 — — —
Keluar/Mengundurkan Diri - — - - 3 — 1 - -
Total Karyawan yang Keluar 1 1 4 1 1 6 1 - -

Total Karyawan Perusahaan 8 orang 11 orang 6 orang
Turnover Karyawan (%) 12,50| 12,50| 50,0 | 9,09 9,09 54,5h16,67| 0,00 | 0,00

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Data diolah)

Selama tahun 2008-2010 hanya di Reksa Motor IIIUSOBLITZ) saja

yang terlihat adanya karyawan yang mengundurkain Bikan karena faktor

ketidakpuasan dan ketidaknyamanan di lingkunganakenelainkan karena

karyawan tersebut menikah dan mengikuti suami.iibéla di Reksa Motor |l

(SOUNDBLITZ) juga tidak terdapat sama sekali kargawang dimutasi maupun

di-PHK. PHK hanya terjadi di tahun 2010, di Reksat®df | dan Il, masing -

masing terdapat 2 dan 3 orang.
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Selama tahun 2008-2010 juga terdapat perputarartagmukaryawan
antara Reksa Motor | dan Il. Hal ini dimaksudkamrakaryawan tersebut dapat
lebih mengenal kondisi lingkungan kerja di tempatgy berbeda.

Sebenarnya kemampuan perusahaan dalam mempertahan@wannya
sudah cukup baik dari tahun ke tahun. Terbukti gemean tetap bisa
mempertahankan karyawannya untuk tetap loyal tegh@érusahaan, hal ini bisa
terlihat dari sedikitnya jumlah karyawan yang memdurkan diri. Perusahaan
rupanya telah dapat menciptakan lingkungan kerjpgyayaman dan tetap
memperhatikan kesejahteraan para karyawannya.

Turnoveryang rendah (<20%) pada Reksa Motor Il tahun 2803, dan
Reksa Motor Il tahun 2009-2010 menunjukkan bahwagkat pergantian
karyawan dari masing-masing unit Reksa Motor Il diknmendah. Kondisi ini
menunjukkan bahwa karyawan cukup loyal terhadapusadéraan. Pergantian
karyawan yang sangat rendah tersebut juga menjadikektivitas kerja tidak
terganggu, karena karyawan yang ada benar-beran tahmpu menjalankan
kegiatan kerja secara baik dan benar.

Turnover yang tinggi (>20%) pada Reksa Motor | selama taB068-
2010, Reksa Motor Il tahun 2010, dan Reksa Motoratiun 2008 menunjukkan
bahwa tingkat pergantian karyawan tingdiurnover yang tinggi tersebut
dikarenakan banyaknya karyawan yang di-PHK oletugaraan, karena tidak
disiplin dalam bekerja, ataupun karena adanya kagayang mengundurkan diri
dari perusahaan. Kondisi ini dapat mempengarutersi&erja, apalagi jika sistem

kerja yang dilakukan pada perusahaan berss@mnwork Selain itu, perputaran
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karyawan yang tinggi dapat menjadikan perusahaamgetearkan biaya lebih
untuk dapat melatih karyawan menjadi tenaga yamgubleenar mampu bekerja
dengan baik dan terampil sesuai dengan yang dikanap

4.6.2 Absenteeism

Tolak ukur ini merupakan faktor pendorong kepudsayawan dan dapat
digunakan untuk mengetahui tingkat kedisiplinany&aman. Absenteeisnaiukur
berdasarkan tingkat ketidakhadiran karyawan daleketja. Tingkatbsenteeism
setiap karyawan di Reksa Motor selanjutnya akaratddprpengaruh terhadap
nominal gaji yang akan diterima oleh masing-magiyawan.

Konsekuensi terhadap setiap karyawan yang tidakiknaspa keterangan
(bolos) telah diatur di SK perusahaan (peraturgnlie yang harus dipatuhi oleh
seluruh karyawan Reksa Group). Jika terdapat kaagayang tidak masuk tanpa
keterangan lebih dari 3x dalam sebulan, maka kaagatersebut akan diberikan
teguran, surat peringatan, hingga akhirnya PHK, sklama mendapatkan surat
peringatan tersebut, karyawan yang bersangkutan miendapatkan penundaan
kenaikan gaji dan jabatan selama 1 tahun.

Tabel 4.14

Absensi Karyawan Reksa Motor |
(jam kerja karyawan)

KETERANGAN 2008 | 2009| 2010
Urusan Keluarc 56 48 32
Sakit 32 32 16
Tanpa Alasan 8 — 8
JUMLAH 96 80 56
Total Jam Kerja Karyawan 2.496 jam kerja
Tingkat Absenteeisn{%) | 0.04 | 0.03| 0.02

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Data diolah)
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Dari data di atas terlihat bahwa tingkabsenteeismReksa Motor |
semakin menurun dari tahun 2008 hingga tahun 284Dini menandakan bahwa
tingkat kedisiplinan, kepuasan, dan komitmen kasmveéemakin baik setiap
tahunnya. Kemampuan perusahaan dalam tolakalisgnteeisndapat dikatakan
meningkat karena perusahaan mampu memperkecil atinddetidakhadiran
karyawan dalam bekerja di Reksa Motor I.

Tabel 4.15

Absensi Karyawan Reksa Motor Il
(jam kerja karyawan)

KETERANGAN 2008 | 2009 | 2010
Urusan Keluarga 24 16 24
Sakit 64 32 16
Tanpa Alasan 8 8 -
JUMLAH 96 56 40
Total Jam Kerja Karyawan 4.004 jam kerja
Tingkat Absenteeisn{%o) 0.02 | 0.01| 0.01

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Data diolah)

Hampir sama dengan Reksa Motor |, di Reksa Motojugja terjadi
penurunan tingkadbsenteeisiryakni sebesar 0,02 pada tahun 2008, menjadi 0,01
pada tahun 2009 dan 2010. Hal ini menunjukkan batimgkat kedisiplinan,
kepuasan, dan komitmen karyawan cukup baik, peaasalsemakin mampu

memperkecil tingkat ketidakhadiran karyawan dalakelnja di Reksa Motor II.
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Tabel 4.16

Absensi Karyawan Reksa Motor IIl (SOUNDBLITZ)
(Jam kerja karyawan)

KETERANGAN 2008 | 2009 | 2010
Urusan Keluarga 24 16 8
Sakit 64 16 32
Tanpa Alasan 8 - -
JUMLAH 96 32 40
Total Jam Kerja Karyawan 1.872 jam kerja
Tingkat Absenteeisn{%) 0.05 | 0.02| 0.02

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Data diolah)

Kemampuan Reksa Motor Il (SOUNDBLITZ) dalam tolalkkur
absenteeisndapat dikatakan meningkat. Tingkat kedisiplinaeplasan, dan
komitmen karyawan setiap tahun semakin ba#emakin baiknya tingkat
kedisiplinan karyawan kemungkinan besar dipenganiéh sulitnya mencari
kerja pada saat ini, sehingga karyawan berusahgagegerdan meningkatkan
motivasi kerjanya agar tidak di-PHK oleh perusahaan

Tingkat disiplin karyawan Reksa Motor secara kasélan sebenarnya
sudah cukup baik atau bagus, karena jarangnyawarygang melakukan bolos
kerja. Jika ada keperluan keluarga pun tetap mktakuizin kepada
Pimpinan/Manajer Unit. Untuk cuti, jarang sekalrj@van yang mengambilnya.
Namun sebaiknya tetap perlu motivasi dan dorongeng Yebih lagi untuk dapat
dapat menempatkan kedisplinan sebagai budaya kerja.

4.6.3 EmployeeTraining
Employee trainingnerupakan salah satu indikator kinerja pada pktipe

pembelajaran dan pertumbuhan yang digunakan untekgukur tingkat
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pertumbuhan karyawan yang mengikuti pelatih@air(ing), Hal ini bertujuan
untuk mengubah perilaku buruk dan meningkatkan vasti kerja karyawan.
Sumber daya manusia menjadi semakin penting sadatkarena semakin
meningkatnya tingkat persaingan bisnis. Terbatasoyaber daya manusia yang
kompeten membutuhkan perhatian khusus dari ReksarMo

Untuk menghadapi persaingan bisnis yang semakit ketsebut, Reksa
Group setiap tahunnya selalu mengadakaming/pelatihnan bagi karyawan-
karyawannya dengan penjadwalan sebagai berikut:
a) Setiap 3 bulan, pelatihan untuk tenaga pimpinan.
b) Setiap 4 bulan, pelatihan untuk tenaga pelaksana.
Pada saattraining tersebut dilaksanakan, perusahaan juga berusah#& un

senantiasa mendengarkan masukan, saran, keluheiaar lain dari karyawan.

Tabel 4.17

Training-Training yang dilakukan Reksa Motor

Tahun 2008, 2009, 2010

i RERSAMOTOR 1 |

*Kunjungan kerja ke VEDC
Malang untuk pengctahuan di
bidang mesin injeksi

»Pelatihan tenaga administrasi
& marketing serta pelayanan
sctiap 4 bulan sckali

2009
+»Pelatihan dan pengenalan
(pengetahuan) dalam bidang
mobil injeksi

*» Training tentang manajeinen
bagimanajer dan kasw

2010
=Pendalaman sramimg
mengendi mobil injeksi
* Training bagi calon
karvawan yang direknit dari
VEDC Malang sebagai
regenerasimekanilk

I RERSAMOTOR ii |

»Pelatihan tenaga
administrasi & nrarketing
serta pelayanan setiap 4
bulan sekali

*2009
+Pelatihan dan pengenalan
(pengetalnan) dalam
bidang mobil injeksi
* Training tentang
manajemen bagi manajer
dan kasir

2010
»Pendalaman training
tentang mobil injeksi
* Training bagi calon
karvawan vang duekiut dari
VEDCMalang sebagai
regencrasi mekanik

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Reksa Group)

RERSAMOTOR il

+ Pelatihan tenaga
administrasimengenai
program akuntansi
perugahaan

» Mengiluti kontes di
Surabava tentang
pengetahuan kontes mobil

2009
* Training tentang
manajemen bagi manajer
dan kasir
* Pelatihan tentang
pembuatan model box
cudio dengan bahan fiber

=2010
« Pelatihan tentang
pemasangan dan
troubleshooting dari alarm
» Training untuk
pengetahuan di bidang
leelistrikan
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Dari tabel di atas, dapat disimpulkan bahwa pemsatkonsisten untuk

terus melakukantraining/pelatinan bagi karyawan setiap tahunnya. Hal ini

menunjukkan bahwa Reksa Motor sudah sangat menyzstgimgnya SDM yang

profesional untuk menghadapi persaingan bisnisgnggh perusahaan senantiasa

berusaha untuk terus meningkatkan kemampuan karyg@a agar dapat

mendukung kepentingan bisnis atau tujuan perusatiaaasa yang akan datang.

4.6.4 EmployeeProductivity

Employee productivitypertujuan untuk mengukur tingkat kapabilitas dan

produktivitas karyawan dalam menghasilkan pendapat®engukurannya

dilakukan dengan membandingkan pendapatan dengdaljkaryawan.

Tabel 4.18

Pendapatan Operasional Reksa Motor
Tahun 2008, 2009, 2010

KETERANGAN 2008 2009 2010
Reksa Motor | Rp967.649.315,-| Rpl1.110.524.845- Rp859.682.13
Jumlah Karyawan 8 orang
Employee Productivity Rp120.956.164,- Rp138.815.606,- Rp107.460.26
Pertumbuhan Produktivitas 15,76 % 14,77 % (22,59) %
Reksa Motor Il Rp533.521.545,- Rp329.048.935,- Rp370.790.72
Jumlah Karyawan 11 orang
Employee Productivity Rp48.501.959,- Rp29.913.540, Rp33.708.247
Pertumbuhan Produktivitas 30,60 % (38,33) % 12,69 %
Reksa Motor Il Rp1.140.784.000,4 Rp1.242.795.000,- Rpl.334.113:3
Jumlah Karyawan 6 orang
Employee Productivity Rp190.130.667,- Rp207.132.500,- Rp222.352.22
Pertumbuhan Produktivitas 25,88 % 8,94 % 7,35 %

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Data diolah)
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Pada tahun 2008employee productivity Reksa Motor | adalah
Rp120.956.164,- per karyawan. Pada tahun 2009 aelbgsl38.815.606,- per
karyawan dan tahun 2010 sebesar Rp107.460.267,-k@eawan. Hal ini
menunjukkan bahwaemployee productivityperusahaan semakin mengalami
penurunan dari tahun 2008 hingga 2010. Penurunamg \trjadi lebih
dikarenakan menurunnya pendapatan sebagai akiggiirtya tingkat persaingan
dari bengkel-bengkel sekitar, baik yang berskakkabataupun kecil. Selain itu,
juga terjadi penurunan produktivitas karyawan, gabakibat dari kurangnya
promosi yang dilakukan oleh perusahaan.

Tahun 2008&mployee productivitiReksa Motor Il adalah Rp48.501.959,-
per karyawan. Tahun 2008mployee productivitysebesar Rp29.913.540,- per
karyawan dan tahun 2010 sebesar Rp33.708.247kapgaiwan. Penurunan pada
tahun 2009 lebih dikarenakan menurunnya pendapagdiagai akibat tingginya
tingkat persaingan dari perusahaan sejenis, baiky yeerskala besar ataupun
kecil, dan kurang efektifnya kegiatan promosi yaligkukan oleh perusahaan.
Namun, dengan adanya inovasi yang dilakukan peaasalakhirnya dapat
meningkatkan kembali pendapatan perusahaan paaia 284.0.

Tahun 2008employee productivitfReksa Motor [l (SOUNDBLITZ)
adalah Rp190.130.667 per karyawan. Tahun 2009 saelp207.132.500,- per
karyawan dan tahun 2010 sebesar Rp222.352.221rjadi @oenurunan dalam
tingkat produktivitas karyawan, yakni sebesar 262dgptahun 2008, menjadi 9%
pada tahun 2009, turun lagi menjadi 7% pada tali®.2Hal ini dipengaruhi

oleh kurangnya minat konsumen untuk memodifikagidegaannya, sehingga



103

akhirnya konsumen pun sedikit yang melakukan jasaasi mobil di Reksa
Motor IIl (SOUNDBLITZ).

Berdasarkan uraian tersebut terlihat bahwa tingkaiumbuharemployee
productivity Reksa Motor I, I, dan 1l (SOUNDBLITZ) belum datpdikatakan
baik, karena nilainya yang masih berfluktuatif g@makin menurun selama tahun
2008-2010. Perusahaan masih belum dapat mempektahatemampuannya
dalam menjaga tingkat pertumbulemployee productivityang dimilikinya.

Peningkatanemployee productivityselanjutnya dapat digunakan untuk
meningkatkan pendapatan dan kemampuan perusahdam daaenghasilkan
keuntungan. Untuk itu diharapkan Reksa Motor Idén Il dapat lebih berupaya
lagi untuk meningkatkan efektivitas promosi sehaggenarik dapat minat
konsumen untuk menggunakan jasa bengkel dari geaasa Tujuannya adalah
untuk meningkatkan pendapatan perusahaan. Selgiquga diharapkan untuk

dapat terus memahami kebututsgmviceyang diinginkan oleh pelanggan.

4.7 Hasil Penilaian Kinerja BerdasarkanBalanced Scorecard

Hasil pengukuran kinerja manajemen Reksa Motor II, dan 1l
(SOUNDBLITZ) dengan menggunakabalanced scorecarddapat dikatakan
belum cukup baik, karena sebagian indikator darsingamasing perspektif
menunjukkan penurunan dan fluktuasi kinerja dibagkian tahun sebelumnya.
Kinerja yang kurang baik terutama ditunjukkan ofedrspektif keuangan dan
perspektif pembelajaran dan pertumbuhan, sedangkgpektif pelanggan dan

perspektif proses bisnis internal menunjukkan kangang cukup baik.
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Berdasarkan analisis keempat perspektif di atakarselanjutnya dapat dibuat tabel rangkuman haallsas sebagai berikut:

Tabel 4.19

Rangkuman Hasil AnalisisBalanced Scorecard
Reksa Motor Tahun 2008, 2009, dan 2010

UKURAN KINERJA

Reksa Motor |

Reksa Motor Il

Reksa Motor Il

2008 2009 2010| 2008 2009 2010 2008 2009 2010
Perputaran Total Aktiva 1.26 1.26 1.05 0.82 0.51] 1.04 1.65 1.09 1.22
Tn08=Tn09>Tn 10 Thn08>Tn09<Tn 10 Tn 0809 < Tn 10
Perputaran Aktiva Tetap 7.37 | 1614| 1641 232 092 122 | 11.06 | 10.81| 4.87
Th 08 <Tn 09 < Tn 10 Tn 08 > Tn 09 < Tn 10 Tn 08r>09 > Tn 10
_ . 4562 | 41.16] 30.39] 438 54.22 4493 31.87 38[57 6223.
Gross Profit Margin(GPM) Tn 08‘ >Tn 09 |> Tn 10 n js <Tn o<‘3 >Tn 10 TnBOBrKOQ >| Tn 10
T — 13.86 | 16.63| 13.92] 6.99] 27.49 2407 13.08 16[02 7919
Perspektif Tn08>Tn09<Tn 10 Tn 08 >Tn 09 < Tn 10 Tn 08r»09 > Tn 10
Keuangan A 597.70 | 554.41] 672.48 | 922.74| 162.89 61.30 | 650.64 | 561.22 378.47
Tn08>Tn09<Tn 10 Tn08>Tn 09 >Tn 10 Tn 0809 > Tn 10
16.33 | 11.86| 0.49 | 8.04 1.04 | (5.58) 19.81 20.2 5.48
Rt n 08‘ >Tn 09 |> Tn 10 n 0|8 >Tn o<‘3 >Tn 10 Trl 0Br<09 iFTn 10
. . 12.91 9.44 | 0.47 | 9.76 2.04 | (5.38) 12.02] 185 4.48
Profit Margy S 08‘ >Tn 09 |> Tn 10 Tn 0|8 >Tn o<‘3 >Tn 10 Trl 0Br<09 jSTn 10
15.68 | 14.84| (22.61) 30.60 (38.33)69.54 | 25.88 | 8.94 | 0.07

Growth Rate in Sale@GRIS)

Tn08>Tn09>Tn 10

Tn 08 > Tn 09 < Tn 1(

)

Tn 0Brr09 > Tn 10
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UKURAN KINERJA

Reksa Motor |

Reksa Motor Il

Reksa Motor Il

2008 | 2009| 2010/ 2008 2009 2010 2008 2009 2010
Kepuasan/Peldfgoah 0.84 | 1.82 1.26 2.03 3.23 1.7% 0 1096 2.88
Tn08>Tn09<Tnl10 Tn08>Tn09<Tnl10 TnO0Brr09<Tn 10
Perspektif | o o Pelanggan 58.65| 56.12 81.09 1541 6176 56.87 444 411 673
Pelanggan Tn08>Tn09<Tn10 Tn08<Tn09>Tn1l0 Tn 08r09<Tn 10
Akuisisi Pelanggan |-4L:32 | 43.88 1891 84.50 38.24 43.63 9556 95.89 2798.
Tn08<Tn09>Tn10 Tn08>Tn09<Tnl10 Tn 0809 >Tn 10
Proses Inovasi 2 | v ‘ 2 G ‘ 2 ‘ 3 - ‘ 1 ‘ ¢
Tn08=Tn09<Tn10 Tn08=Tn09<Tnl10 TnO08Br09<Tn 10
—— 32.69| 31.72 29.91 3412 5218 75.64 1935 20.01 0619.
Tn08<Tn09<Tnl10 Tn08>Tn09>Tnl10 TnO08Br09<Tn 10
. 2.76 | 4.06 5.32 1.0 15 2.12 0.14 0.5 0.85
Produldivitas = 08|< n 09‘ <Tni0 Tn is <Tn ?;9 <Tn 10 Tj 08n<09?< Tn 10
Perspektif | Penyediaan Suku | ada | ada| ada] ada ada ada ada ada ada
Proses | Cadang$pareparty | Tn08=Tn09=Tn1l0 Tn08=Tn09=Tn10 Tn 0809 = Tn 10
Bisnis Penanganan ada | ada| ada ada ada ada dda  ada ada
Internal Limbah Bengkel Tn08=Tn09=Tn10 Tn08=Tn09=Tn10 Tn 0809 =Tn 10
Keikutsertaan 0 J o] o 0] o] o o] o] o
dalam Asosiasi Tn08=Tn09=Tn10 Tn08=Tn09=Tn10 Tn 0809 =Tn 10
Keamanan Kendaragn 0 | 0 | O o] o] o 0| 0] 0
Selama di Bengkel| Tn08=Tn09=Tn10 Tn08=Tn09=Tn10 Tn 0809 =Tn 10
ada | ada| ada ada  ada ada dda ada ada

Layanan Purna Jua

Th08=Tn 09 =Tn 10

Th08=Tn09=Tn 1

0

Tn O8Bn~09 = Tn 10
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Reksa Motor | Reksa Motor II Reksa Motor II
UKURAN KINERJA
2008 | 2009 2010 2008 2009 2010 2008 2009 2010
Turnover 12.50 | 12.50 50 9.09 9.09 5485 16.67 0 0
Ratio Tn08=Tn 09 >Tn 10 Tn08=Tn 09 >Tn 10 Tn 0809 = Tn 10
Perspektif . 0.04 0.03 0.02 0.02 0.01 0.01 0.05 0.02 0.02
Abseenteism
Pembelajaran Tn08<Tn09<Tn 10 Tn08<Tn09=Tn 10 Tn 0809 = Tn 10
dan Employee 2 2 2 1 2 2 2 2 2
Pertumbuhan Training Tn08=Tn09=Tn 10 Tn08<Tn09=Tn 10 Tn 0809 = Tn 10
Employee 15.76 | 14.77| (22.59) 30.6p (38.38) 12.69 25/88 8/94.35
Productivity Tn 08 >Tn 09 >Tn 10 Tn08>Tn09<Tn 10 Tn 0809 > Tn 10

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Data diolah)
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4.7.1 Pembobotan dan Penetapan Target Perusahaan

Pembobotan pada masing-masing perspektif digunakaok melihat
persentase kepentingannya dalbalanced scorecargberusahaan. Pembobotan
dilakukan secara manual dan penuh pertimbangarydktif), dengan melihat
kedekatan masing-masing indikator dengan visi, ,mdan tujuan perusahaan.
Penetapan target dan bobot adalah sama untuk setibReksa Motor, hal ini
dimaksudkan agar dapat diperbandingkan antarabemigkel yang satu dengan
unit bengkel yang lainnya (Lampiran 8-10). Peruaahaemberikan total bobot
100% untuk keempat perspektif yang kemudian dibissikan sebagai berikut:

Tabel 4.20

Persentase PembobotaBalanced ScorecardReksa Motor

PERSPEKTIF BOBOT
Keuangan 40
Pelanggan 20
Proses Bisnis Internal 20
Pembelajaran dan Pertumbuhan 20

Selanjutnya, pembobotan untuk masing-masing indikaalam setiap
perspektif diberikan total bobot sebesar 100% ddai bobot masing-masing
perspektif. Besarnya distribusi untuk masing-masindikator tersebut juga
ditetapkan secara subyektif (manual dan denganhpgeatimbangan), dengan
memperhatikan kedekatan indikator tersebut untukcangai sasaran strategis

Berdasarkan hasil penilaian kinerja dan pembobdiaatas, perusahaan

selanjutnya dapat membentuk perencanaan strategituk u tahun-tahun
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berikutnya. Penentuan sasaran strategik dari masasyng perspektif yang
digunakan di Reksa Motor dapat diiuraikan sebagekbt:
a. Perspektif Keuangan
Sasaran yang ingin dicapai dalam perspektif inlasiarkan pada salah
satu misi Reksa Motor, yaitu meningkatkan penjuaabesar 15% dan laba
bersih 5% setiap tahunnya. Untuk dapat memberikén tambah kepada
pemilik, pihak manajemen perlu meningkatkan pentapperusahaan, antara
lain dengan cara mengoptimalkan aktivitas operasimeningkatkan efisiensi
biaya. Hal tersebut diharapkan dapat mengurangyabiaperasi yang
dikeluarkan oleh Reksa Motor setiap tahunnya, sgjairdapat meningkatkan
laba dan penjualan perusahaan.
b. Perspektif Pelanggan
Mengurangi keluhan pelanggan merupakan sasarariegfrayang
digunakan pada perspektif ini. Penentuan sasarategis ini didasarkan pada
misi Reksa Motor yang berorientasi pada kepuaskamgegan.
c. Perspektif Proses Bisnis Internal
Sasaran strategis yang digunakan disini adalah ngkatkan pelayanan
yang excellent Sasaran ini digunakan untuk menunjang sasarategis dari
perspektif keuangan, yakni meningkatkan penjuatanidba bersih.
d. Perspektif Pembelajaran dan Pertumbuhan
Sasaran strategis yang digunakan pada perspektifbglajaran dan

pertumbuhan adalah meningkatkan produktivitas keaya sebesar 20%.
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Sasaran strategis ini merupakan pemicu sasaraegtali ketiga perspektif
sebelumnya, yakni perspektif proses bisnis intepelanggan, serta keuangan.
Berdasarkan penetapan sasaran strategi terselanjuseya ditentukan
strategic objectivegang kemudian dijabarkan ke dalam ukuran-ukuraig yeioih
terinci melalui ukuran yang sesuai dengan prosesg ydihasilkan dalam
perencanaan strategik, yaitu yang terbagi atas:

a. Sasaran strategik adalah suatu kondisi yang akanjutiikan di masa depan
dan merupakan penjabaran tujuan organisasi. Dalamse® perencanaan
strategik, sasaran strategik dapat diwujudkan demganganalisis tolak ukur
yang digunakan.

b. Ukuran strategik adalah suatu ukuran yang digunakaiok mewujudkan
tujuan yang akan dicapai, ukuran strategik melj@uttara lain;

1) Ukuran hasil adalah ukuran yang digunakan untukguleur keberhasilan
pencapaian sasaran strategik.

2) Ukuran pemicu kinerja adalah ukuran yang menunjukkzenyebab
dicapainya ukuran hasil.

3) Penentuan target atau hasil yang ingin dicapaindateewujudkan sasaran
strategik dalam kurun waktu tertentu di masa depan.

c. Inisiatif strategik adalah pernyataan kualitatiiteeng langkah strategik yang
dipilih untuk mewujudkan sasaran strategik.

Adapun penjabarastrategic objectiveke dalam ukuran dalam proses

perencanaan strategik tersebut dijelaskan dalaeh baloikut:
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Hasil Perencanaan Strategik denga®alanced Scorecard

Sasaran Ukuran Strategik 1A {
j Target Inisiatif Strategi

Strategik Ukuran Hasil | Ukuran Pemicu Kinerja
Perspektif Peningkatan | a. Perputaran Total Aktiva 1 kali 1) Meningkatkan efektivitas
Keuangan Penjualan dan b. Perputaran Aktiva Tetap 10 kali penggunaan aktiva.
Meningkatkan| Laba Bersih | c. Gross Profit Margin 50% 2) Meningkatkan efisiensi
penjualan d. Debt Ratio 15% biaya.
sebesar 15% e. Rasio Lancar 200% 3) Meningkatkan penjualan
dan laba f. ReturnonAssets 15% produk dan jasa.
bersih 5% per g. Profit Margin on Sales 15% 4) Meningkatkan laba dan
tahunnya. h. GrowthRatein Sales 15% pendapatan.
Perspektif Penurunan | a. Keluhan Pelanggan 5% 1) Meningkatkan kualitas
Pelanggan Jumlah b. Retensi Pelanggan 70% pelayanan.
Mengurangi Keluhan c. Akuisisi Pelanggan 25% 2) Meningkatkan efektivitas
keluhan Pelanggan program pemasaran.
pelanggan. 3) Meningkatkan fasilitas

bengkel.
4) Meningkatkan daya saing

perusahaan.
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Ukuran Strategik

Sasaran : < N _
Strategik Ukuran Ukuran Pemicu Target Inisiatif Strategi
Hasil Kinerja
Perspektif Proses| Peningkatan| a. Layanan Baru | 1 layanan| 1) Meningkatkan inovasi.
Bisnis Internal Pelayanan | b. Prose<ost 30% 2) Penggunaan promosi yang
Meningkatkan yang c. Transaksi per | 8 transaks efektif.
pelayanan yang Excellent Hari Kerja 3) Meningkatkan efisiensi biaya
excellent d. Ketersediaan ada perusahaan.
Suku Cadang 4) Meningkatkan kecepatan dan
e. Daur Ulang ada ketepatan dalam pelayanan.
Limbah 5) Meningkatkan kualitas kerja da
f. Keikutsertaan ada produktivitas karyawan.
dalam Asosiasi 6) Meningkatkan kesadaran
Perbengkelan menjaga kebersihan lingkunga
g. Keluhan 0 keluhan| 7) Meningkatkan kerjasama atau
mengenai keikutsertaan dalam asosiasi
Keamanan perbengkelan.
Kendaraan 8) Meningkatkan pelayanan purng
h. Responsdime ada jual.
Perspektif Peningkatan| a. TurnoverRatio 5% 1) Meningkatkan motivasi, disiplin
Pembelajaran & | Produktivitas| b. Absenteeism 1% serta efektivitas kerja karyawatr
Pertumbuhan Karyawan |c. Employee 3training | 2) Meningkatkan program
Meningkatkan Training kesejahteraan karyawan.
produktivitas d. Pendapatan pe 20% 3) Meningkatkan programeward
karyawan 20%. Karyawan danpunishment.
4) Meningkatkan kualitagraining.
5) Meningkatkan keahlian,

pengetahuan, serta daya saing

-

karyawan.
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Selanjutnya, akan dilakukan penilaian kinerja bsadean pencapaian
target masing-masing perspektif dalaaianced scorecardHasil rincian analisis
balanced scorecardReksa Motor selama tahun 2008-2010 dapat diikiktsa
dalam tabel yang terdapat pada Lampiran 8-10.

4.7.2 Hasil Penilaian Kinerja Reksa Motor |
Hasil rincian keseluruhan perspektif dalam penilaian kinerja BReks
Motor | dapat digambarkan dalam model BSC beriit i
Gambar 4.5

Penilaian Kinerja Reksa Motor | Tahun 2008-2010

Perspektif
Keuangan

—Target (%)
= Realisasi 2008
Realisasi 2009

Realisasi 2010

Perspaktif
Pembelajaran dan
Pertumbuhan

Perspeltif
Pelanggan

Perspektif Prases
Bisnis Internal

Sumber: Lampiran 8
a. Perspektif Pembelajaran dan Pertumbuhan

Berdasarkan analisis kinerja dengan menggundidanced scorecard

menunjukan bahwa Reksa Motor | belum dapat mencéoaet untuk
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perspektif pertumbuhan dan pembelajaran selamantaf08-2010. Bahkan,
kinerja tahun 2010 mengalami penurunan drastis tdaget yang ditetapkan.
Hal ini dikarenakaremployee productivityang belum sesuai dengan target,
dimana target pertumbuh@mployee productivityang ditetapkan perusahaan
setiap tahun adalah sebesar 20%, sedangkan realaas dicapai hanya
sebesar 15,76% pada tahun 2008, 14,77% pada t@89n @an minus 22,59%
pada tahun 2010 (Tabel 4.18). Hal ini menunjukkahwa karyawan yang
dimiliki belum dapat dimaksimalkan untuk meningkatkpendapatan.

Jika dikaitkan dengaremployee trainingyang belum mencapai target
selama tahun 2008-2010 (Lampiran 8), maka dapatakln bahwa salah satu
penyebab tidak tercapainyamployee productivitylipengaruhi oleh kualitas
kerja karyawan yang belum baik. Hal ini bisa terjkarena yang mengikuti
pelatihan belum semua karyawan, walaupun pelatibki diselenggarakan
secara rutin oleh perusahaan. Selain itu, bisa agana tema pelatihan yang
kurang sesuai dengan kondisi karyawan, sehinggatilpeh yang diberikan
tidak dapat menyelesaikan permasalahan yang dihalidpkaryawan.

Untuk itu diharapkan perusahaan dapat melakukaatipah karyawan
kepada seluruh lapisan karyawan, untuk dapat mkaikgn keterampilan dan
kualitas kerja mereka. Perusahaan juga diharaplkagpatdmemilih tema
pelatihan yang sesuai dengan kebutuhan dan kopdisisahaan, sehingga
pelatihan yang diberikan benar-benar dapat tepsdran, digunakan untuk

memperbaiki kelemahan-kelemahan yang ada dan dagpahgkatkan kualitas
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kerja karyawan. Dengan perbaikan tersebut diharapkekat pertumbuhan
employee productivitpun kembali dapat ditingkatkan.

Employee productivityang belum baik juga dikarenak&mrnover ratio
perusahaan yang belum mencapai target. Hal ini méik@sikan sering terjadi
pergantian karyawan, baik karena mutasi ataupuenkaberhenti dan PHK.
Turnover yang tinggi akan dapat mengurangi efektivitas &keikpryawan,
terutama jika sistem kerja bersiftamwork karena yang dibutuhkan dalam
sistem tersebut adalah kerjasama antara karyavwdemya karyawan baru akan
membutuhkan penyesuaian untuk dapat bekerja sangandearyawan lain.
Kondisi ini pun pada akhirnya dapat mempengaenployee productivity

Untuk itu diharapkan perusahaan dapat menekanaingknover dengan
cara mengatur waktu mutasi karyawan serta menikgkakesejahteraan
karyawan, sehingga karyawan dapat menjadi loyshdaperusahaan.

Kelebihan dari perspektif ini adalah kedisiplinaaryjawan yang tinggi
dalam bekerja, yang ditunjukkan dengan ralasenteeisrgang rendah. Hal ini
menunjang tercapainya produktivitas karyawan Rékstor |.

. Perspektif Proses Bisnis Internal

Kinerja perspektif pertumbuhan dan pembelajaran Baksa Motor |
yang belum cukup baik selama tahun 2008-2010, megawahi pencapaian
kinerja pada perspektif proses bisnis internal. ydakontinuitas pelatihan
karyawan dari perspektif pertumbuhan dan pembelajpada dasarnya sudah
dapat meningkatkan daya inovasi karyawan dan layaoana jual, sehingga

dapat meningkatkan kinerja proses bisnis internal.



115

Adanya inovasi dalam pelayanan meningkatkan juritexh serviceyang
dapat ditawarkan ke pelanggan. Selain itu, perasaljaga telah berupaya
meningkatkan pelayanan melalui penyediaan sukuncadsehingga dapat
meningkatkan kecepatan dalam penyelesaemvice kendaraan. Perusahaan
juga telah berupaya menjaga keamanan kendaraamggala selama di
bengkel, sehingga meningkatkan kepercayaan pelang8aperti halnya
dengan bengkel lain, perusahaan juga telah meratalglyanan purna jual
dengan baik, jika terjadi kesalahan atau komplaamgy berkaitan dengan
service kendaraan yang diberikan kepada pelanggan. Dalaimmenjaga
lingkungan, perusahaan juga telah melakukan kenas#engan penadah yang
telah memiliki izin usaha untuk mengolah/mendaangllimbah bengkel.

Kelemahan dalam perspektif bisnis internal padasRékotor | ini adalah
perusahaan belum bisa meningkatkan efisiensi baperasional, sehingga
nilai prosescost menjadi tinggi. Selain itu, perusahaan juga betnengikuti
asosiasi perbengkelan, yang sebenarnya dapat rkatkag daya saing
perusahaan. Kelemahan lain dalam perspektif inlahdeendahnya tingkat
produktivitas (transaksi per hari) yang mengindikas kurangnya promosi,
sehingga perusahaan kurang dapat bersaing dengeapaan sejenis lainnya.

Untuk itu, perusahaan diharapkan dapat senanti@sapertahankan dan
meningkatkan indikator-indikator dari perspektiSiis internal yang sudah
baik, dengan selalu melakukan inovasi yang lebdvatif agar dapat menarik
pelanggan baru lebih banyak lagi. Perusahaan jugashdapat berupaya

memperbaiki indikator-indikator yang kurang baikeperti prosescost
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produktivitas, dan keikutsertaaan dalam asosiadbgpgkelan dengan cara
meningkatkan ketepatan waktu dan kualitas dalamaypebn untuk dapat
meningkatkan produktivitas, dan mengurangi bebanimidtrasi agar proses
costdapat menjadi semakin efisien.
. Perspektif Pelanggan

Perspektif pelanggan Reksa Motor | selama tahu® 2@figga 2010 pada
dasarnya sudah baik, walaupun belum mencapai tdegetotal nilai kinerja
pelanggan cenderung semakin menurun dari tahun BO@fya 2010, yaitu
sebesar 95,14% pada tahun 2008, 94,05% pada t&09) @an 92,69% pada
tahun 2010. Kondisi ini dipengaruhi oleh perspehignis internal yang sudah
cukup baik, sehingga nilai kinerja perspektif pglgen dapat mendekati target.

Nilai kinerja yang menurun selama tahun 2008 hind@§40 lebih
dipengaruhi karena target retensi pelanggan yahgrbe&ercapai pada tahun
2008-2009 dan akuisisi pelanggan pada tahun 20H0.it menunjukkan
bahwa Reksa Motor | belum dapat mempertahankamggda lamanya untuk
dapat kembali melakukaservicedi perusahaan. Dengan kata lain, pelanggan
kurang loyal terhadap perusahaan. Jika dihubundksgan perspektif bisnis
internal yang menunjukkan rendahnya produktivitesnéaksi per hari) maka
dapat dikatakan bahwa salah satu penyebab pelatigggarmelakukarservice
ulang adalah karena waktu servis yang terlalu Iétaeang cepat). Selain itu,
juga bisa dikarenakan harga servis yang tinggi Hilsandingkan dengan

perusahaan lain, yang ditunjukkan dengan beagtyang tinggi.
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Untuk itu diharapkan perusahaan dapat meningkakiemepatan waktu
penyelesaiarservice dengan cara meningkatkan keterampilan karyawan dan
meningkatkan penggunaan teknologi yang canggih kuntoembantu
kelancaran kerja karyawan. Perusahaan juga hanugpd meningkatkan
efisiensi biaya dengan cara mencsupplier suku cadangsparepar} yang
menjual dengan harga lebih murah, sehingga dapatkae hargsservice
kendaraan. Perusahaan juga harus dapat meningkptaasaran melalui
promosi, untuk dapat meningkatkan jumlah pelandgam. Segala keluhan,
kritik, dan saran harus dapat ditangani dengan mmks Hubungan baik
dengan pelanggan juga mutlak harus terus ditingkatkehingga loyalitas
pelanggan pun dapat diraih dan terus ditingkatkan.

. Perspektif Keuangan

Kinerja perspektif pelanggan yang menurun selanhana2008 hingga
2010 mempengaruhi pencapaian kinerja perspektiarkgan Reksa Motor |,
yang juga masih belum dapat dikatakan baik. Totaérka keuangan tahun
2008 sebesar 95,19% menurun menjadi 89,07% pada 2009, dan turun
jauh lagi menjadi 14,48% pada tahun 2010.

Penurunan kinerja keuangan tersebut dipengaruhin afenurunnya
kemampuan perusahaan dalam mempertahankan pelaleggandan hal ini
semakin diperparah dengan sulitnya mencari pelanggeu pada tahun 2010.
Kondisi ini menyebabkan pendapatan dan laba pesasahmengalami

penurunan, bahkan hingga mencapai kerugian pada &010.
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Untuk selanjutnya perusahaan diharapkan dapat wgieatikan jumlah
pelanggan dengan cara meningkatkan kualitas pedaydkecepatan dan
ketepatan), guna meningkatkan kembali kepuasamggda. Perusahaan juga
harus berupaya meningkatkan efisiensi biaya opmrakuntuk menekan harga
service Selain itu, perusahaan harus berupaya meningkgikamosi untuk
dapat menarik minat pelanggan lama maupun barugdreperbaikan tersebut,
diharapkan perusahaan dapat memenangkan persaiaggerusahaan sejenis
lainnya, sehingga pendapatan dan laba pun dapatdgmgkatkan.

4.7.3 Hasil Penilaian Kinerja Reksa Motor I
Hasil penilaian kinerja Reksa Motor Il berdasarkampiran 9dapat
digambarkan dalam model BSC sebagai berikut.
Gambar 4.6

Penilaian Kinerja Reksa Motor Il Tahun 2008-2010

Perspektif

Keuangan
—Target (%)

Realisasi 2008

Realisasi 2009

Realisasi 2010

Perspektif (G687
Pembelajaran dan ’

Pertumbuhan

- Perspektif
(4.24) g Pelanggan

Perspektif Proses
Bisnis Internal

Sumber: Lampiran 9
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a. Perspektif Pembelajaran dan Pertumbuhan

Berdasarkan analisis kinerja dengan menggundiedanced scorecatd
menunjukan bahwa Reksa Motor Il belum dapat mencégaet untuk
perspektif pertumbuhan dan pembelajaran selamantaf08-2010. Bahkan,
kinerja pada tahun 2009 mengalami penurunan dreatistarget yang telah
ditetapkan. Hal ini dikarenakaemployee productivityang belum sesuai
target, dimana target pertumbuhamployee productivityyang ditetapkan
perusahaan setiap tahun adalah sebesar 20%, sadaegiisasi yang dicapai
sebesar 30,60% pada tahun 2008, minus 38,33% ahda 2009, dan 12,69%
pada tahun 2010 (Tabel 4.18). Hal ini menunjukkahwa karyawan yang
dimiliki belum dapat dimaksimalkan untuk meningkatkpendapatan.

Jika dikaitkan dengaremployee trainingyang belum mencapai target
selama tahun 2008-2010 (Lampiran 9), maka dapatakin bahwa salah satu
penyebab tidak tercapainyanployee productivitylipengaruhi oleh kualitas
kerja karyawan yang belum baik. Dalam hal ini biegadi karena yang
mengikuti pelatihan belum semua karyawan, walaupelatihan dilakukan
secara rutin. Selain itu, bisa juga karena tematip@innya yang kurang sesuai
dengan kondisi karyawan, sehingga pelatihan yargritian tidak dapat
menyelesaikan permasalahan yang dihadapi olehwarya

Untuk itu, diharapkan perusahaan dapat melakukdaatilpen karyawan
kepada seluruh lapisan karyawan, untuk meningkatketerampilan dan
kualitas kerja mereka. Perusahaan juga diharaplapatdmemilih tema

pelatihan yang sesuai dengan kebutuhan dan kopdisisahaan, sehingga
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pelatihan yang diberikan benar-benar dapat tepsdraa, dapat digunakan
untuk memperbaiki berbagai kelemahan yang ada skyat meningkatkan
kualitas kerja karyawan. Dengan perbaikan tersetibirapkan selanjutnya
employee productivitpun dapat ikut meningkat.

Employee productivityang belum baik juga dikarenakéurnover ratio
yang belum mencapai target. Hal ini mengindikasiaring terjadi pergantian
karyawan, baik karena mutasi ataupun karena berbant PHK. Turnover
yang tinggi akan dapat mengurangi efektivitas kkgayawan, terutama jika
sistem kerja bersifateamwork karena dalam sistem tersebut dibutuhkan
kerjasama yang baik antar karyawan. Adanya karyavimamu akan
membutuhkan penyesuaian untuk dapat bekerja sangandearyawan lain.
Kondisi ini pada akhirnya dapat mempengarrnployee productivity

Untuk itu perusahaan diharapkan dapat menekanairngknover dengan
cara mengatur waktu mutasi karyawan dan meninghkatkesejahteraan
karyawan, sehingga karyawan menjadi loyal kepadaspbaan. Kepuasan
karyawan dalam hal jaminan keselamatan kerja jugashditingkatkan, agar
karyawan senantiasa dapat melaksanakan tugasngardéenang dan baik.
Lingkungan kerja juga sebaiknya dibuat senyamangkinnagar karyawan
dapat merasa betah dan nyaman berada di tempat ker]

Kelebihan dari perspektif ini adalah kedisiplinaaryawan yang tinggi,
yang ditunjukkan dengan nilaabsenteeismyang rendah. Hal ini dapat

menunjang tercapainya produktivitas karyawan Rékstor 11.
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b. Perspektif Proses Bisnis Internal

Kinerja perspektif pertumbuhan dan pembelajaran Raksa Motor I
yang belum cukup baik selama tahun 2008-2010, meggpahi pencapaian
kinerja pada perspektif proses bisnis internal. @dakontinuitas pelatihan
karyawan dari perspektif pertumbuhan dan pembelajpada dasarnya sudah
dapat meningkatkan daya inovasi karyawan dan layaoana jual, sehingga
meningkatkan kinerja proses bisnis internal.

Adanya inovasi dalam pelayanan meningkatkan juritxh serviceyang
dapat ditawarkan ke pelanggan. Selain itu, perasaljaga telah berupaya
meningkatkan pelayanan melalui penyediaan sukuncadsehingga dapat
meningkatkan kecepatan dalam penyelesaivice kendaraan. Perusahaan
juga telah berupaya menjaga keamanan kendaraamgpela selama di
bengkel, sehingga meningkatkan kepercayaan pelang8aperti halnya
dengan bengkel lain, perusahaan juga telah meraatalglyanan purna jual
dengan baik, jika terjadi kesalahan atau komplaamgy berkaitan dengan
service kendaraan yang diberikan kepada pelanggan. Dalammienjaga
lingkungan, perusahaan juga telah melakukan kenaséengan penadah yang
telah memiliki izin usaha untuk mengolah/mendaangllimbah bengkel.

Kelemahan dalam perspektif bisnis internal padasRdWotor Il adalah
perusahaan belum bisa meningkatkan efisiensi baperasional, sehingga
nilai prosescostmenjadi tinggi. Selain itu, perusahaan juga betnangikuti
asosiasi perbengkelan, yang sebenarnya dapat rRatkag daya saing

perusahaan. Kelemahan lain dalam perspektif inlahdeendahnya tingkat
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produktivitas (transaksi per hari) yang mengindikas kurangnya promosi,
sehingga perusahaan kurang dapat bersaing dengesapaan sejenis lainnya.

Untuk itu diharapkan perusahaan dapat mempertahankkan
meningkatkan indikator-indikator dari perspektistis internal yang sudah
baik, dengan selalu melakukan inovasi yang lebivatif agar dapat menarik
pelanggan baru lebih banyak lagi. Perusahaan jugashdapat berupaya
memperbaiki indikator-indikator yang kurang baikosescost produktivitas,
dan keikutsertaaan dalam asosiasi perbengkelanadecgra meningkatkan
ketepatan waktu dan kualitas dalam pelayanan udagat meningkatkan
produktivitas, dan mengurangi beban administrasir ggrosescost dapat
menjadi semakin efisien.

. Perspektif Pelanggan

Perspektif pelanggan Reksa Motor Il selama tah@8 2ngga 2010 pada
dasarnya sudah baik, walaupun belum mencapai taygith sebesar 76,60%
pada tahun 2008, 96,47% pada tahun 2009, dan 94a6%tahun 2010.

Nilai kinerja yang fluktuatif, yaitu meningkat padahun 2009 dan
menurun pada tahun 2010, lebih dipengaruhi kararget retensi pelanggan
yang belum tercapai pada tahun 2008-2010. Hal @niunjukkan bahwa Reksa
Motor 1l belum dapat mempertahankan pelanggan lgmanntuk dapat
kembali melakukaservicedi perusahaan. Dengan kata lain, pelanggan kurang
loyal terhadap perusahaan. Jika dihubungkan depeespektif bisnis internal
yang menunjukkan rendahnya produktivitas (transpksi hari) maka dapat

dikatakan bahwa salah satu penyebab pelangganrtidiikukarserviceulang
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adalah karena waktu servis yang terlalu lama (lgi@apat). Selain itu, juga
bisa dikarenakan harga servis yang tinggi dibardingdengan perusahaan
lain, yang ditunjukkan dengan biagastyang tinggi.

Untuk itu, perusahaan diharapkan dapat meningkakiemepatan waktu
penyelesaiarservice dengan cara meningkatkan keterampilan karyawan dan
meningkatkan penggunaan teknologi yang canggih kuntaembantu
kelancaran kerja karyawan. Perusahaan juga hanugpd@ meningkatkan
efisiensi biaya dengan cara mencsupplier suku cadangsparepar} yang
menjual dengan harga lebih murah, sehingga dapatkae hargsservice
kendaraan. Perusahaan juga harus dapat meningkptdaasaran melalui
promosi, untuk dapat memenangkan persaingan depgarsahaan lain, dan
pelanggan menjadi loyal dengan perusahaan. Pearsahga harus menjaga
inovasi produk, sehingga pelanggan lama tetaprilertlengan produk jasa
yang ditawarkan oleh perusahaan. Sebaiknya seg#lddn, kritik, maupun
saran harus tetap dapat ditangani dengan makshhudiungan baik dengan
pelanggan juga mutlak harus terus ditingkatkanrggfa loyalitas pelanggan
pun dapat terus diraih.

. Perspektif Keuangan

Kinerja perspektif pelanggan yang fluktuatif selatahun 2008 sampai
2010 mempengaruhi pencapaian kinerja perspektirkgan Reksa Motor I,
yang masih belum dapat dikatakan baik. Total kenéguangan tahun 2008
sebesar 81,19%, menurun menjadi minus 20,87% palant2009, dan

meningkat kembali menjadi 44,64% pada tahun 2010.
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Penurunan kinerja keuangan pada tahun 2009 dantedeapainya target
pada tahun 2008-2010 tersebut dipengaruhi oleh raenya kemampuan
perusahaan dalam mempertahankan pelanggan lamdisKiom menyebabkan
pendapatan dan laba mengalami penurunan, bahkggahinencapai kerugian
pada tahun 2009. Kerugian tersebut juga dikarenakéum efisiennya biaya
yang ditunjukkan oleh nilai prosesstdari perspektif proses bisnis internal.

Untuk selanjutnya diharapkan perusahaan dapat wmietikan jumlah
pelanggan lama dengan cara meningkatkan kualitaggrean (kecepatan dan
ketepatan), guna meningkatkan kembali kepuasamggda. Perusahaan juga
harus berupaya meningkatkan efisiensi biaya opmrakuntuk dapat menekan
harga service Selain itu, perusahaan juga harus berupaya mieatien
promosi untuk dapat menarik minat pelanggan lamapona baru. Dengan
perbaikan tersebut, diharapkan perusahaan dapatemasgkan persaingan
dari perusahaan sejenis, sehingga pendapatankdapua dapat ditingkatkan.

4.7.4 Hasil Penilaian Kinerja Reksa Motor IlI
Hasil penilaian kinerja Reksa Motor Il (SOUNDBLITderdasarkan

Lampiran 10 dapat digambarkan dalam model BSC seélbagikut.



Gambar 4.7

Penilaian Kinerja Reksa Motor Ill Tahun 2008-2010

125

Perspektit

Keuangan )
—Target (%)

w— Realisasi 2008
Realisasi 2009

= Realisasi 2010

Perspektif
Pembelajaran dan
Pertumbuhan

Perspektif
Pelanggan

Perspektif Proses
Bisnis Internal

Sumber: Lampiran 10
a. Perspektif Pembelajaran dan Pertumbuhan

Berdasarkan analisis kinerja dengan menggundieanced scorecard

menunjukan bahwa Reksa Motor Il belum dapat memcagrget untuk

perspektif pertumbuhan dan pembelajaran selama 2008 hingga 2010. Hal

tersebut dikarenakaemployee productivityang belum sesuai dengan target,

terutama pada tahun 2009-2010. Hal ini menunjuki@mva karyawan yang

dimiliki belum dapat dimaksimalkan untuk meningkatkpendapatan.

Jika dikaitkan dengaremployee trainingyang belum mencapai target

selama tahun 2008-2010 (Lampiran 10), maka dapatakan bahwa salah

satu penyebab tidak tercapainganployee productivitydipengaruhi oleh
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kualitas kerja karyawan yang belum baik. Dalam ihalbisa terjadi karena
belum semua karyawan yang mengikuti pelatihan, wpala pelatihan telah
dilakukan secara rutin. Selain itu, bisa juga karema pelatihan yang kurang
sesuai dengan kondisi karyawan, sehingga pelayiiag diberikan tidak dapat
menyelesaikan permasalahan yang dihadapi olehwarya

Untuk itu diharapkan perusahaan dapat melakukaatipah karyawan
kepada seluruh lapisan karyawan, untuk meningkatket@rampilan dan
kualitas kerjanya. Perusahaan juga diharapkan dapatilih tema pelatihan
sesuai dengan kebutuhan dan kondisi perusahaamggehpelatihan yang
diberikan benar-benar dapat tepat sasaran, digonakéuk memperbaiki
kelemahan yang ada, serta meningkatkan kualitag karyawan. Dengan
perbaikan tersebut diharapkemployee productivitpun dapat ditingkatkan.

Employee productivityang belum baik juga dikarenaké&mrnover ratio
yang belum mencapai target pada tahun 2008, yamgjintkasikan sering
terjadi pergantian karyawan, baik karena mutasipta karena berhenti dan
PHK. Turnoveryang tinggi akan dapat mengurangi efektivitas&k&gryawan,
terutama jika sistem kerja bersifiamwork karena dalam sistem tersebut
dibutuhkan kerjasama yang baik antar karyawan. pad&aryawan baru akan
membutuhkan penyesuaian untuk dapat bekerja sangaudearyawan lain.
Kondisi ini pada akhirnya dapat mempengaernployee productivity

Walaupun nilaiturnoveryang tinggi terjadi pada tahun 2008, namun pada
tahun 2009-2010 perusahaan telah mampu menékarover ratio yang

dimilikinya. Perusahaan diharapkan tetap dapat menjaga tirigkadver
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karyawan ini agar tetap rendafiurnover yang rendah mengindikasikan
semakin baiknya loyalitas karyawan terhadap pemsahTurnover yang
rendah juga akan dapat meningkatkan kekompakanawary dalam kerja
teamwork sehinggamployee productivitpun dapat kembali ditingkatkan.

Kelebihan dari perspektif ini adalah kedisiplinaarfjawan yang tinggi,
yang ditunjukkan dengan nilaabsenteeismyang rendah. Hal ini dapat
menunjang tercapainya produktivitas karyawan Rékstor 111.

. Perspektif Proses Bisnis Internal

Kinerja perspektif pertumbuhan dan pembelajaran Baksa Motor |lI
yang cukup baik selama tahun 2008-2010, mempenigpeuntapaian kinerja
pada perspektif proses bisnis internal. Adanyaikaitds pelatihan karyawan
dari perspektif pertumbuhan dan pembelajaran padmrdya sudah dapat
meningkatkan daya inovasi karyawan dan layanan gpyual, sehingga
meningkatkan kinerja proses bisnis internal.

Adanya inovasi dalam pelayanan meningkatkan jurikxh serviceyang
dapat ditawarkan ke pelanggan. Selain itu, perasaljaga telah berupaya
meningkatkan pelayanan melalui penyediaan sukunggadsehingga dapat
meningkatkan kecepatan dalam penyelesaemvice kendaraan. Perusahaan
juga telah berupaya menjaga keamanan kendaraamgpgela selama di
bengkel, sehingga meningkatkan kepercayaan pelang8aperti halnya
dengan bengkel lain, perusahaan juga telah meratalglyanan purna jual
dengan baik, jika terjadi kesalahan atau komplaamgy berkaitan dengan

service kendaraan yang diberikan kepada pelanggan. Dalammenjaga
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lingkungan, perusahaan juga telah melakukan kenas#engan penadah yang
telah memiliki izin usaha untuk mengolah/mendawangl limbah bengkel.
Perusahaan juga sudah dapat meningkatkan efisi@aga operasional,
sehingga prosesostmenjadi rendah, dan laba perusahaan menjadi meatingk

Kelemahan dalam perspektif bisnis internal padasReéWotor Il adalah
perusahaan belum mengikuti asosiasi perbengkekamy yebenarnya dapat
meningkatkan daya saing perusahaan. Kelemahandiam perspektif ini
adalah rendahnya tingkat produktivitas yang menkasikan kurangnya
promosi, sehingga perusahaan kurang dapat berdaigan perusahaan lain.

Untuk itu diharapkan perusahaan dapat mempertahankian
meningkatkan indikator-indikator dari perspektishis internal yang sudah
baik, dengan selalu melakukan inovasi yang lebavatif agar dapat menarik
pelanggan baru lebih banyak lagi. Perusahaan jugashdapat berupaya
memperbaiki indikator-indikator yang kurang baikperti produktivitas, dan
keikutsertaaan dalam asosiasi perbengkelan dengaa meningkatkan
ketepatan waktu dalam pelayanan untuk dapat meatikai produktivitas.
. Perspektif Pelanggan

Perspektif pelanggan Reksa Motor Il selama tah@8 2ngga 2010 pada
dasarnya sudah baik, walaupun masih berfluktuagndi§i ini dipengaruhi
oleh perspektif bisnis internal yang sudah cukug.ba

Nilai kinerja yang fluktuatif, yaitu tahun 2008 ssar 71,90%, turun
menjadi 50,01% pada tahun 2009, dan meningkat kierphda tahun 2010

menjadi 72,88%, lebih dipengaruhi karena targemnstpelanggan yang belum
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tercapai pada tahun 2008-2010 dan kepuasan pelapggia tahun 2009. Hal

ini menunjukkan bahwa Reksa Motor Il belum dapaempertahankan

pelanggan lamanya untuk dapat kembali melakus@nvice di perusahaan.

Dengan kata lain, pelanggan menjadi kurang loyddaidap perusahaan. Jika
dihubungkan dengan perspektif bisnis internal yarenunjukkan rendahnya
produktivitas (transaksi per hari) maka dapat dikah bahwa salah satu
penyebab pelanggan tidak melakukanviceulang adalah karena waktu servis
yang terlalu lama (kurang cepat). Selain itu, jugsa dikarenakan naiknya
jumlah keluhan pelanggan, terutama pada tahun 2009.

Untuk itu perusahaan diharapkan dapat meningkakiemepatan waktu
penyelesaiarservice dengan cara meningkatkan keterampilan karyawan dan
meningkatkan penggunaan teknologi yang canggih kuntoembantu
kelancaran kerja karyawarPerusahaan juga harus dapat meningkatkan
pemasaran melalui promosi, untuk dapat memengkasaipgan dengan
perusahaan lain, dan pelanggan menjadi loyal depgarsahaan. Perusahaan
juga harus menjaga inovasi produk, sehingga pendama tetap tertarik
dengan produk jasa yang ditawarkan oleh perusal®@Emsahaan juga harus
dapat meningkatkan kualitas pelayanan untuk mengurpimlah keluhan
pelanggan. Hubungan baik dengan pelanggan muthals erus ditingkatkan
sehingga loyalitas dan kepuasan pelanggan pun tapatdiraih.

. Perspektif Keuangan
Kinerja perspektif pelanggan yang fluktuatif selart@un 2008-2010

mempengaruhi pencapaian kinerja perspektif keuaiRgksa Motor Ill, yang
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masih belum dapat dikatakan baik. Hal ini dikaremakkemampuan
perusahaan dalam menghasilkan pendapatan dan éadolerang menurun,
terutama pada tahun 2009-2010. Penurunan kineganigan 2009 dan tidak
tercapainya target pada tahun 2008-2010 tersebwengdaruhi oleh
menurunnya kemampuan perusahaan dalam mempertahaglkaggan lama.
Untuk selanjutnya diharapkan perusahaan dapat wmietikan jumlah
pelanggan lama dengan cara meningkatkan kualitaggrean, (kecepatan dan
ketepatan), guna meningkatkan kembali kepuasamggda. Perusahaan tetap
harus berupaya meningkatkan efisiensi biaya opmrakuntuk dapat menekan
harga service Selain itu, perusahaan juga harus berupaya mieatien
promosi untuk dapat menarik minat pelanggan lamapona baru. Dengan
perbaikan tersebut, diharapkan perusahaan dapatemaegkan persaingan
dari perusahaan sejenis, sehingga pendapataniiapua dapat ditingkatkan.
4.7.5 Perbandingan Hasil Penilaian Kinerja Reksa Mtor
Berdasarkan analisis yang telah dipaparkan di ataka selanjutnya dapat
diketahui perbandingan hasil penilaian kinerja enfaeksa Motor I, 1l, dan llI

(SOUNDBLITZ) selama tahun 2008-2010 sebagai befjkampiran 8-10).
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Tabel 4.22

Perbandingan Hasil Pencapaian Kinerja Reksa Motor | II, dan Il
(dalam persen

2008 2009 2010 Rata-Rata
PERSPEKTIF

Keuangan 95.1981.19| 92.86| 89.07| (20.87)| 87.26| 14.48| 44.64| 47.44| 66.25| 34.99| 75.85

Pelanggan 95.1476.60| 71.90| 94.05| 96.47 | 50.01 92.69| 94.16| 72.88| 93.96| 89.08| 64.93

Proses Bisnis
b | 87.22| 84.50| 85.18| 89.26| 80.54 | 85.31 91.65| 78.60| 85.44| 89.38| 81.21| 85.31
nterna

Pembelajaran
74.64| 73.25| 79.50| 73.16| (4.24) | 73.41 12.62| 65.41| 71.03| 53.47| 44.81| 74.65
& Pertumbuhan

Sumber: Lampiran 8-10
Berdasarkan tabel di atas, dapat diketahui bahwda pperspektif

pembelajaran dan pertumbuhan, Reksa Motor cendenemgalami penurunan
kinerja selama tahun 2008-2010. Reksa Motor Il nikmnilai pencapaian
kinerja yang paling rendah dibandingkan dengan &ékstor | dan lll, terutama
pada tahun 2008-2009. Sedangkan, Reksa Motor | ateeng penurunan kinerja
yang cukup drastis pada tahun 2010 dan Reksa Motenderung stabil (walau
nilainya juga mengalami penurunan). Hal ini dikaeam nilai pencapaian kinerja
Reksa Motor Il yang rata-rata masih di atas 70%nmsa tahun 2008-2010, dan
hal ini menyebabkan pencapaian kinerja Reksa Mdttanenjadi yang tertinggi
dibandingkan dengan kedua unit Reksa Motor yammye.

Pada perspektif proses bisnis internal, Reksa Mmnderung stabil dalam
mempertahankan keadaan internalnya. Hal ini tdrlidk@ri nilai pencapaian
kinerja yang tidak terlalu banyak berubah drabisgerak sekitar 80-90% selama
tahun 2008-2010. Reksa Motor | cenderung mengala@mingkatan kinerja

(memiliki rata-rata nilai pencapaian kinerja tegti), hal ini dikarenakan nilai
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indikator proses inovasi, penyediaan suku cadaegamganan limbah bengkel,
keamanan kendaraan selama di bengkel, serta layamaa jualnya yang sudah
mencapai target. Reksa Motor Il cenderung mengatemurunan (memiliki rata-
rata nilai pencapaian kinerja terendah), hal ikatknakan nilai indikator proses
cost produktivitas (transaski per hari), serta keikuiman dalam asosiasi
perbengkelan yang masih belum mencapai target.n§kda Reksa Motor Il

cenderung stabil selama tahun 2008-2010.

Pada perspektif pelanggan, Reksa Motor mengalamibpban yang
beragam, yakni; Reksa Motor | mengalami penurunealau nilainya masih di
atas 90%), Reksa Motor Il cenderung mengalami gdaian (walau nilai
pencapaian kinerjanya sempat turun sekitar 2,318a pahun 2010), dan Reksa
Motor Il mengalami fluktuasi (menurun sebesar 2%8pada tahun 2009 dan
kembali meningkat sebesar 22,87% pada tahun 28EKsa Motor Il memiliki
rata-rata nilai pencapaian kinerja terendah, halikarenakan nilai kepuasan dan
retensi pelanggannya yang rendah. Sedangkan Redtsa Myang memiliki rata-
rata nilai pencapaian kinerja yang paling besaydirlhampir mendekati 100%)
karena semua indikatornya sudah hampir dapat mantzapet.

Pada perspektif keuangan, Reksa Motor cenderungatsni penurunan
kinerja selama tahun 2008-2010. Reksa Motor Il m&mgi pencapaian yang
paling rendah dibandingkan dengan Reksa Motor |ltdaterutama pada tahun
2008-2009. Hal ini dikarenakan nilai semua indikaya yang relatif rendah
dibandingkan Reksa Motor lainnya (Lampiran 9). Hasing rendah ini juga

dipengaruhi oleh nilai rata-rata pencapaian pets#peembelajaran dan
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pertumbuhan yang rendah, yang berdampak pada tetde&painya target proses
bisnis internal. Namun, pada tahun 2010 Reksa Mdtodapat kembali

memperbaiki pencapaian kinerja keuangannya (waklunb dapat menembus
angka 50%). Reksa Motor | dan Ill mengalami penaruyang cukup drastis pada
tahun 2010. Reksa Motor Il memiliki rata-rata niggncapaian kinerja keuangan
yang paling tinggi, terutama untuk indikator pegrah total aktiva dan rasio
lancar. Hasil ini didukung oleh kinerja perspekitiernal bisnis yang cukup baik.

Secara keseluruhan, dapat dikatakan bahwa kineri@eaRMotor belum
dapat dikatakan baik selama kurun waktu 2008-2&Rkksa Motor cenderung
mengalami penurunan dan fluktuasi kinerja, terutailmiam hal keuangan, serta
pembelajaran dan pertumbuhan. Padahal salah satpetapektif ini memiliki
bobot yang paling besar daldralanced scorecargerusahaan.

Bila hendak diurutkan mulai dari unit Reksa Mot@nyg berkinerja baik
hingga buruk adalah sebagai berikut: (1) Reksa Miottengan nilai pencapaian
kinerja 75,76%, (2) Reksa Motor Il dengan nilanpapaian kinerja 75,19%, dan
(3) Reksa Motor Il dengan nilai pencapaian kiné8z52%. Reksa Motor Il selalu
kalah bersaing dengan kedua unit Reksa Motor yamgdalam hal keuangan,
proses bisnis internal, serta pembelajaran darumpérithan. Sedangkan, Reksa
Motor Il kalah bersaing dalam hal perspektif peigan. Reksa Motor Il unggul
dalam hal keuangan serta pembelajaran dan pertampulwalau nilai
pencapaiannya masih kalah dengan nilai pencapagsaRMotor | dalam hal

pelanggan dan proses bisnis internal.
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Berdasarkan analisis tersebut, dapat diketahui dattengan melakukan
penilaian kinerja berdasarkdralanced scorecardmaka perusahaan akan lebih
memahami kondisi perusahaan, baik dari aspek kemamgupun non keuangan,
dimana aspek non keuangan akan mempengaruhi temyguaspek keuangan
perusahaan. Dengan kata lain, terdapat hubungaraksi antara aspek yang satu
dengan aspek yang lainnya dalaalanced scorecardPenilaian kinerja dengan
balanced scorecardapat memberikan keunggulan; Kbmprehensjfmengukur
dengan cakupan yang lebih luas dan meliputi selagpek utama perusahaan, (2)
koheren terdapat hubungan sebab akibat yang positif umbgkcapai tujuan
perusahaan, (3eimbang tidak terfokus pada aspek keuangan saja, tet@ai |
non keuangan, (4erukur, memiliki ukuran yang jelas dan dimengerti olemsa

pihak, sehingga dapat diketahui sejauh mana perkegan perusahaan.
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PENUTUP

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis penilaian kinerja bendas balanced
scorecard pada Reksa Motor, dengan membandingkan kinerjangrasasing

unit Reksa Motor I, 1l dan Ill, dapat disimpulkasbsgai berikut:

a. Reksa Motor merupakan salah satu kelompok usahgkbkegang tergabung

dalam badan usaha Reksa Group (CV. Reksa Alam MpnBeksa Group
sendiri memiliki visi dan misi untuk dapat menjadisat layanan mobil, motor,
rumah makan, damaundry, dengan karyawan yang memiliki ketrampilan
tinggi dan service yang excellent (ramah, cepat, dan tepat) untekent
korporat dan perorangan, sekaligus menjadi tempajakyang dapat
meningkatkan ketrampilan teknis dantrepreneurshipara karyawannya.

. Evalusi kinerja perusahaan dengan pendekd@ianced scorecarddapat
diterapkan pada Reksa Motor, karena visi misi raan mampu dijabarkan
menjadi ukuran kinerja, serta tersedianya data-gatay dapat mendukung
analisis kinerja berdasarkan 4 perspektif datztanced scorecardersebut.
Penilaian kinerja dengdralanced scorecarfliga dapat menjelaskan hubungan
antar perspektif, sehingga perusahaan dapat semaimahami faktor-faktor
yang menyebabkan kinerja masing-masing perspektdah/tinggi.

. Berdasarkan analisis metode dan penilaian dengalanced scorecard

menunjukkan bahwa hasil rata-rata kinerja ReksaoMatdalah sebesar

135
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71,16%. Hasil penilaian ini menggambarkan bahwadisinkinerja Reksa
Motor sudah cukup baik, walaupun sebenarnya memgatenurunan dan
fluktuasi kinerja selama tahun 2008-2010. Dari lhasalisis masih terdapat
perspektif keuangan, serta pembelajaran dan peufuanb yang belum
menunjukkan hasil yang memuaskan (nilainya masilbadvah 60%), serta
adanya beberapa indikator yang hasilnya kurang raskam sehingga
menyebabkan kinerja Reksa Motor menjadi kurangrgdtdan maksimal.

d. Berdasarkan analisis penilaian kinerja dengan neetdanced scorecard
menunjukkan bahwa unit Reksa Motor yang memiliknekja paling baik
adalah Reksa Motor |, diikuti Reksa Motor |ll, derakhir Reksa Motor |II.
Reksa Motor Il selalu kalah bersaing dengan kedhtaReksa Motor yang lain
dalam hal keuangan, proses bisnis internal, semanbplajaran dan
pertumbuhan, sedangkan Reksa Motor Il kalah begsdalam hal perspektif
pelanggan. Reksa Motor Il unggul dalam hal keuangrta pembelajaran
dan pertumbuhan, walau nilai pencapaiannya masiahkaengan nilai

pencapaian Reksa Motor | dalam hal pelanggan dasepibisnis internal.

5.2 Keterbatasan Penelitian
Penelitian ini masih memiliki keterbatasan sebagaikut:
a. Ketersediaan data dalam bentuk dokumen perusatz@nbelum tertata rapi,
sehingga mempersulit peneliti untuk dapat melakuéaalisis secara lebih

mendalam.
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b. Belum adanya penetapan target yang tertulis datspbaan, sehingga harus
dilakukan melalui wawancara terlebih dahulu. Hal dapat mempengaruhi

hasil penilaian kinerja dengdlanced scorecard

5.3 Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukam dhasil penilaian
dengan balanced scorecard maka dapat diberikan beberapa rekomendasi
perbaikan atau saran yang dapat dilakukan ReksarMbiintaranya:

a. Reksa Motor sebaiknya mempertimbangkan kemungkimeamggunaan
balanced scorecardebagai salah satu sumber informasi dalam penagakur
kinerja bagi manajemen perusahaan. Hal ini dik&ambaalanced scorecard
menyediakan tolak ukur yang lebih obyektif, seintharkoheren, dan
komprehensif, sehingga memungkinkan manajemen aigr@lusahaan secara
menyeluruh dari empat perspektif (tidak hanya bBerfogpada aspek keuangan).

b. Perusahaan masih harus meningkatkan kinerjanyatatea pada perspektif
keuangan, serta perspektif pembelajaran dan peudtanh terutama dalam hal
employee trainingturnover ratiq dan prosesost Perusahaan sebaiknya dapat
lebih meningkatkan kualitagraining untuk semua jenjang karyawan, agar
training yang diselenggarakan benar-benar dapat tepatasasaeningkatkan
kesejahteraan karyawan, serta progn@ward dan punishmentatas kinerja
karyawan, sehingga karyawan dapat lebih termotivasik bekerja dengan

baik. Perusahaan juga perlu melakukan efisiensiabidengan cara memilih
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supplier yang dapat memberikan hargparepartyang lebih murah dengan
kualitas yang sama.

. Perusahaan sebaiknya dapat terlibat secara aktifékrta dalam berbagai
asosiasi perbengkelan yang ada, sehingga dapahghkatiian pengetahuan,
kinerja, serta daya saing perusahaan.

. Diharapkan perusahaan dapat lebih serius mempiahatspek promosi.
Aspek pemasaran berperan penting untuk mewujudkaart Reksa Motor,
karena dengan melakukan perluasan pemasaran dapht mengenalkan
Reksa Motor kepada masyarakat luas.

. Melakukan survei langsung kepada pelanggan untukgetehui berbagai
keluhan dan keinginan dari pelanggan. Survei inlakdikan sebagai
responsivitas Reksa Motor dalam mengantisipasi taélam pelanggan,
sehingga tidak hanya fokus pada layanan yang tehattiki selama ini. Survei
ini dapat berpengaruh terhadap kelancaran intbisals Reksa Motor, sebagai
bengkel yang berfokus dan responsif terhadap kbbatpelanggan.

. Perusahaan diharapkan dapat selalu mempertahardearmdngembangkan
pelayanan yang diberikan, karena kualitas pelayat@dam perusahaan jasa
merupakan aspek utama dalam mempertahankan danaraetppelanggan.

. Mempertahankan dan meningkatkan kerjasama dengarmppaadah/pengolah
limbah bengkel yang telah ada. Program kerjasansaliat diharapkan dapat
membantu perusahaan dalam meningkatkan kesadaran p&ntingnya

lingkungan kerja yang bersih serta menjaga kebemdingkungan sekitar.
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LAMPIRAN 1

STRUKTUR ORGANISASI
CV. REKSA ALAM MANDIRI (REKSA GROUP)

DIREKTUR
FENERAT ]
MMANAGER

1 | 1 1
SLETEM
PEIMGENDATLLATY
INTERIY

IMARKETING &

AFTUNTATT ‘ EREUANGATN ‘ FERSONATLA COLECTION

STAFF ADL

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Reksa Group)

Adapun uraian tugas dan tanggung jawab dari masesghg bagian

tersebut adalah sebagai berikut:
1. Direktur

- Mencari terobosan baru demi tercapainya ekspaasiauserusahaan.

- Melakukanlobying kepada pihak ketiga terkait ekspansi dan pendanaan

- Bersama para manajer melakukaiefing planningkerja ke depan.

- Menyelesaikan permasalahan yang tidak dapat deské&smanajer.

- Memberikan pengarahan yang diperlukan kepada panajer.

- Menandatangani setiap Surat Perjanjian yang timbul.
2. GeneralManager(Manajer Umum)

- Berkoordinasi kepada manajer-manajer yang terkaituku memberi

penyuluhan kepada para staf.
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Menata kembali sistem dan prosedur kerja padausaita perusahaan.
Merencanakan pengembangan perusahaan ke depan.
Mengadministrasikan Surat-Surat Keputusan dan &arat Perjanjian
Kerja Karyawan secara keseluruhan atau Surat Fenadengan Pihak
Ketiga (MOU).

Membuat Surat Tugas kepada staf untuk menjalanigasttertentu.
Melakukan kunjungan kerja ke unit-unit usaha pdraaa untuk
berkoordinasi dengan manajer menyangkut kegiatahausehari-hari.
Melaksanakan tugas khusus yang diberikan Direlenugahaan.

Selalu berkoordinasi dengan Direktur Perusahaan.

Bertanggung jawab kepada Direktur.

. Manajer Akuntansi

Melakukan verifikasi bukti penerimaan dan pengelndeeuangan.
Melakukan pengesahan buku pengeluaran cek/giroelisab Pimpinan
menyetujui dan mengesahkan pengeluaran Kas/Bank.

Memeriksa dan mengesahkan buku Kas/Bank, Hutarigfi®ju serta Arus
Kas Keluar Masuk dash flow, sebelum Pimpinan menyetujui dan
mengesahkan buku Kas/Bank, Hutang/Piutang, dan Kass

Memeriksa dan mengesahkan pencatatan penggunadgircekesuai
dengan urutan dan alasan pengeluaran cek/giro, luseb&impinan

menyetujui dan mengesahkan pencatatan pengguniamae
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Memeriksa dan mengesahkan rencana dan anggararrinfeare dan
Pengeluaran Kas/Bank, sebelum Pimpinan mengesati&anmenyetujui
anggaran Penerimaan dan Pengeluaran Kas/Bank.

Bertanggung jawab atas verifikasi kevalidan bukéhgukung transaksi
keuangan.

Menerbitkan laporan Neraca/Rugi Laba dan Arus K&asku Pembantu
Hutang Piutang, Neraca Lajur serta Buku Besarngdikmbat tanggal 10
setiap bulan, untuk disahkan oleh Pimpinan.

Menerbitkan laporan Hutang dan Piutang Eksterrsabet paling lambat
tanggal 10 setiap bulan, untuk disahkan oleh Piarpin

Bertanggung jawab atas operasional kepada ManajemtJ

. Manajer Keuangan

Melakukan penerimaan dan pengeluaran keuangan.

Mengeluarkan uang dengan persetujuan Pimpinan.

Membuat dan melaporkan buku Kas/Bank dan HutanRiu

Membuat Arus Kas Keluar MasuiCésh Flov.

Mem-illing Bukti Kas/Buku Bank beserta bukti pendukungnya.
Melakukan pencatatan penggunaan cek/giro sesugadarmrutan dan alasan
pengeluaran cek/giro.

Merencanakan dan membuat anggaran Penerimaan Kés/Ba
Merencanakan dan membuat anggaran Pengeluaranafis/B
Bertanggung jawab atas tersedianya kondisi keuargak catatan maupun

fisiknya.
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Menerbitkan laporan Buku Kas/Buku Bank dan rekaemsilbank, target
paling lambat tanggal 8 setiap bulan, untuk disatdtah Pimpinan.
Menerbitkan laporan Hutang dan Piutang Interengetampaling lambat
tanggal 8 setiap bulan, untuk disahkan oleh Pinmpina

Bertanggung jawab atas operasional kepada ManajemtJ

. Manajer Personalia

Merencanakan rekrutmen karyawan.

Melakukan seleksi terhadap lamaran yang masuk.

Melakukan tes masuk tehadap karyawan yang memeyainat dan atau
kriteria tertentu.

Membuat Surat Keputusan bagi karyawan baru maupung yelah lulus
masa percobaan.

Melakukan pembinaan terhadap karyawan yang menpdtensial bagi
kemajuan perusahaan.

Merencanakan pengembangan SDM.

Melakukan penilaian karyawan pada periode tertentu.

Menerbitkan SK Kepegawaian, surat teguran, perangatan PHK.
Melakukan penghitungan hak-hak karyawan setiampgeri

Membantu DivisiMarketing

Bertanggung jawab atas operasional kepada ManajemtJ

. Manajer Marketing/Penagihan

Membuat perencanaan pemasaran ke instansi daapgaor.

Membuat evaluasi terhadap para pelanggan yang ada.
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- Melakukan survei lapangan terhadap kompetitor @édvazn.

- Melakukan negosiasi terhadap pelanggan perorangapum instansi.

- Melakukan pemasaran melak#mail website dan lain-lain.

- Melakukan penagihan sesuai daftar piutang bagiaruakgan dan
Akuntansi, target yang disepakati sesaging yang telah ditentukan.

- Mengecekstockbarang atau persediaan.

- Melakukan pengadaan barang.

- Membuat laporastockpersediaan mingguan, bulanan dan tahunan.

- Melakukan distribusi barang sesuai dengan kebutuh#dmsaha.

- Bertanggung jawab atas ketersediaan barang kebututiausaha.

- Menerbitkan Laporan Keberhasilan Penagihan, LapBemgadaan Barang,
dan Laporan Pemasaran, paling lambat tanggal @&psdiulan, untuk
disahkan Akuntansi dan disetujui Pimpinan.

- Melaksanakan tugas khusus yang dibebankan Dir@ldursahaan.

- Bertanggung jawab kepa@eneral Managedan Direktur Perusahaan.

. Staf Administrasi

- Merekap laporan pendapatan harian unit perusalediap Hari.

- Membuat rekapitulasi piutang yang sudah harus itikkag.

- Melakukan pemeriksaan Nota Unit yang masuk.

- Mencatat transaksi penerimaan dan pengeluaran uang.

- Membantu Divisi Akuntansi dan Keuangan.

- Bertanggung jawab atas operasional kepada ManajemtJ
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LAMPIRAN 2

STRUKTUR ORGANISASI REKSA MOTOR |

REKSA GROUP

I

MANATER UUNIT

Staff Admnistrasi,
Kevangan,
T'ersediaan

Mekanik &
Pembantu Mekanik

Mekanik &
Fembantu Mekanik

Mekanik &
Fembantu Mekanik

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Reksa Group)

Adapun uraian tugas dan tanggung jawab dari masegng bagian
dalam struktur organisasi Reksa Motor | di atadaddsebagai berikut:

1. Reksa Group

Mengkoordinasi kelancaran kegiatan usaha.

Mendorong berkembangnya unit usaha.

Bertanggung jawab atas kelengkapan sarana yantutkan.

Bertanggung jawab atas keamanan dan keselamatgawkar.

Mengawasi jalannya/operasional unit usaha.
2. Manajer Unit
- Mengatur bawahannya untuk melaksanakan tugas mamssing.

- Memberikan solusi ke pelanggan untuk kendaraan ggegbaiki.
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Mengarahkan bawahan untuk pekerjaan yang sedaaigdiiakan.
Mengevaluasi setiap pekerjaan yang dilakukan bawaha
Mengevaluasi sisa persediagparepartyang ada.

Memverifikasi laporan persediaaparepartdan laporan keuangan.
Berkoordinasi dengan unit-unit terkait dengan tojtransfer ilmu.
Melaksanakan tugas-tugas khusus yang dibebankharPotgpinan.
Menjalin komunikasi dengan pelanggan.

Bertanggung jawab kepatiéanager Accountinglan Keuangan.

. Staf Administrasi, Keuangan, dan Persediaan

a.

b.

Melakukan penerimaan kendaraan yang akan diperbaiki
Melakukan pencatatan atas keluhan kendaraaan pelang

Mencatat keluhan tersebut ke buku Surat PerintajaK8PK).

. Melakukan kontrol pekerjaan terhadap kendaraareuigkel.

. Melakukan kontrol terhadap kondisi persediaan lipsmtiap hari.

Melakukan pencatatan penerimaan uang ke dalam gerierimaan.

. Melakukan pendekatan dan menawarkan kepada setiameryang

masuk dan belum mempunyai REKSA CARD.

. Membuat laporan setiap minggu (Kas, Bank, HutangtaRg, Persediaan

dan Penggunaan REKSA CARD).

. Membuat Anggaran Belanja Unit yang dikoordinasik@rsama-sama

dengan Manajer Unit.

Melakukan pembayaran setelah disetujui oleh Manayét:
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k. Selalu berkoordinasi dengaBtock Controllerdan Manajer Keuangan
Kantor Pusat.

|. Bertanggung jawab kepada Manajer Unit dan Managertét Pusat.

. Mekanik

a. Melakukan pekerjaanelectrical system engine tune up spooring
understeelover houlsemiover hou) perbaikan rem, ganti oli, penggantian
timing belt perbaikanwater pump persenellenikampas kopling, hingga
penggantian master kopling.

b. Berkoordinasi dengan sesama mekanik.

c. Bertanggung jawab kepada Manajer Unit.

. Pembantu Mekanik

a. Melakukan pekerjaan perbaikan repersenellentkampas koplingwater
pump spooringunderstel] ganti oli, dan penggantian per daun.

b. Bertanggung jawab kepada Manajer Unit.
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LAMPIRAN 3

STRUKTUR ORGANISASI REKSA MOTOR I

REKSA GROUT

MANATER UNIT

Staff Administrasi,
Keuangan,
Persediaan
Assistant Cuct & Pembantu
Manager . Gant1 0l Mekanik

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Reksa Group)

Adapun uraian tugas dan tanggung jawab dari masegng bagian

dalam struktur organisasi Reksa Motor |l di atasl@l sebagai berikut:
1. Reksa Group

1) Mengkoordinasi kelancaran kegiatan usaha.

2) Mendorong berkembangnya unit usaha.

3) Bertanggung jawab atas kelengkapan sarana yantutkan.

4) Bertanggung jawab atas keamanan dan keselamatgawiaar.

5) Mengawasi jalannya/operasional unit usaha.
2. Manajer Unit

a. Mengatur para bawahan untuk tugas masing-masing.
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. Memberikan solusi kepada pelanggan.

Mengarahkan bawahan untuk pekerjaan yang sedalamngsung.

. Mengevaluasi setiap pekerjaan yang dilakukan bawaha

. Mengevaluasi sisa persediagparepartaccesoriegang ada.

Memverifikasi laporan persediaapareparfaccessories

. Memverifikasi laporan keuangan.

. Berkoordinasi dengan unit-unit terkait dengan tojtransfer ilmu.

Melaksanakan tugas-tugas khusus yang dibebankharPotgpinan.

Bertanggung jawab kepadiéanager Accountinglan Keuangan.

. Staf Administrasi, Keuangan, dan Persediaan

a.

b.

j.

Melakukan penerimaan atas jasaviceyang diterima.
Melakukan pencatatan penerimaan uang ke dalam ferk@rimaan.

Melakukan pembayaran setelah disetujui oleh Marét:

. Membuat laporan keuangan setiap periode.

. Melakukan penghitungan sisa persedisparepart

Melakukan pesanasparepart

. Melakukan pencatataparepart(penerimaan dan pengeluaran).

. Membuat laporan persediaan setiap periode.

Melaksanakan tugas-tugas khusus yang dibebankarPotginan.

Bertanggung jawab kepada Manajer Unit.

. Bagian Cuci dan Ganti Oli

a.

b.

Melakukan persiapan pekerjaan.

Menerima pelanggan masuk.

151
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c. Melayani pelanggan untuk cuci atau ganti oli.
d. Bertanggung jawab kepada Manajer Unit.
5. Pembantu Mekanik
a. Melakukan pekerjaan perbaikan repersenellentkampas koplingwater
pump spooringunderstel] ganti oli, dan penggantian per daun.

b. Bertanggung jawab kepada Manajer Unit.
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LAMPIRAN 4

STRUKTUR ORGANISASI REKSA MOTOR Il (SOUNDBLITZ)

REKSA GROUP

l

MANATER. UNIT

Staff Administrasi,

Keuangan,
Persediaan
e DezainBox KacaFilm
Setting/Variasi i i Pelaksana
= Variasi Variasi

Sumber: CV. Reksa Alam Mandiri (Reksa Group)

Adapun uraian tugas dan tanggung jawab dari masegihg bagian
dalam struktur organisasi Reksa Motor Il di atdalah sebagai berikut:
1. Reksa Group

b) Mengkoordinasi kelancaran kegiatan unit usaha.
¢) Mendorong berkembangnya unit usaha.
d) Bertanggung jawab atas kelengkapan sarana yantutkan.
e) Bertanggung jawab atas keamanan dan keselamatgawlear.
f) Mengawasi jalannya/operasional unit usaha.
2. Manajer Unit
a. Mengatur para bawahan untuk tugas masing-masing.
b. Negosiasi harga yang akan dikerjakan.

c. Memberikan solusi kepada pelanggan.
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d. Mengarahkan bawahan untuk pekerjaan yang sedatamgsung.

e. Mengevaluasi setiap pekerjaan yang dilakukan bamaha

f. Mengevaluasi sisa persediaan yang ada.

g. Memverifikasi laporan persediaan dan laporan keaang

h. Melaksanakan tugas-tugas khusus yang dibebankharPatginan.

i. Bertanggung jawab kepatiéanager Accountinglan Keuangan.

. Bagian SettingVariasi, DesainBox/Variasi, Kaca Film/Variasi

a. Melakukan persiapan pekerjaan.

b. Menerima pelanggan masuk.

c. Melayani pelanggan atas permintaan pelanggan.

d. Bertanggung jawab atas pekerjaan masing-masing; agemyan
settingvariasi, desaitboxvariasi, dan pemasangan kaca film/variasi.

e. Bertanggung jawab kepada Manajer Unit.

. Pelaksana

a. Melakukan persiapan pekerjaan.

b. Menerima pelanggan masuk.

c. Melayani pelanggan atas permintaan pelanggan.

d. Bertanggung jawab kepada Manajer Unit.
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LAMPIRAN 5
CV. REKSA ALAM MANDIRI
LAPORAN LABA/RUGI
(dalam Rupiah)
URAIAN REKSA MOTOR 1 REKSA MOTOR 2 REKSA MOTOR 3 (SOUNDBLITZ)
200¢ 200¢ 201( 200¢ 200¢ 201( 200¢ 200¢ 201(
4 PENDAPATAN
411 PENDAPATAN OPERASIONAL 967,649,315 1,110,524,845] 859,682,133 533,521,545 329,048,935 370,790,720 1,140,784,0000 1,242,795,0000 1,334,113,325
PENDAPATAN JASA 189,717,65(
412 DISCOUNT(POTONGAN) (643,550) (282,600 (2,634,947) (4,353,325)
TOTAL PENDAPATAN OPERASIONAL 967,005,765 1,110,524,845 859,399,533| 533,521,545 329,048,935 557,873,383| 1,140,784,000 1,242,795,000f 1,329,760,000
5 HARGA POKOK PENJUALAN (HPP)
511 HARGA POKOK PENJUALAN (HPP) 525,843,293 653,393,051 598,255,120] 299,417,651 150,623,093| 307,240,240 782,942,279 763,398,871| 1,015,627,185)
TOTAL HARGA POKOK PENJUALAN (HPP) 525,843,298 653,393,051| 598,255,120| 299,417,651| 150,623,093| 307,240,240 782,942,279 763,398,871| 1,015,627,185)
LABA (RUGI) KOTOR 441,16:,472 457,131,79¢| 261,144,41:| 234,103,89:| 178,425,84:| 250,633,14: 357,841,72: 479,396,12¢ 314,132,81¢
6 BEBAN/BIAYA
61 BIAYA OPERASIONAL
611 BIAYA KARYAWAN (GAJI, UPAH, DLL) 118,959,769 127,949,836 93,633,989 58,673,545 81,924,069| 146,715,796 105,366,525 112,767,745 111,977,114
612 BIAYA PERLENGKAPAN ATK 2,967,155| 5,255,653 2,621,753 2,139,530 4,056,400 3,572,900 2,103,000 791,300 2,716,250
613 BIAYA PERJALANAN DINAS 389,340 1,857,000 1,300,269 924,000 2,205,000 6,594,000 62,500 553,500 142,000
614 BIAYA LISTRIK, AIR, GAS, DAN TELEPON 12,928,031 12,836,782 11,062,266 8,726,182 9,714,852 23,974,245 3,593,671 2,610,285 9,655,711
615 BIAYA KEPEGAWAIAN/MANAJEMEN 1,839,000 2,037,000 3,092,000
616 BIAYA REPARASI DAN PEMELIHARAAN 6,163,400 5,689,969 3,966,867 6,929,050 3,209,000 5,238,150 10,916,427 9,932,098 7,081,525
617 BIAYA IKLAN DAN PROMOSI 25,868,195 14,618,695 7,786,400 4,278,250 3,716,000 7,994,500 2,878,309 3,954,000 7,119,900
618 BIAYA SEWA 12,327,000
TOTAL BIAYA OPERASIONAL 244,011,390 268,098,935/ 189,039,983 105,295,557| 146,812,321 248,167,894 199,420,432 219,775,928 230,414,066
62 BIAYA UMUM
621 BIAYA UMUM 8,956,800 6,419,900 24,887,701 15,245,000
622 BIAYA PAJAK 7,228,387 8,491,361 4,910 1,897,563 289,768 2,529,409
623 BIAYA PENYUSUTAN AKTIVA 56,653,120 67,983,744 50,836,853 65,375,016 27,578,622 13,401,828 13,343,218 18,298,918
624 BIAYA LAIN-LAIN 15,657,280 2,354,527 11,364,254 2,825,480 7,897,333 28,754 3,104,000
TOTAL BIAYA UMUM 72,310,400 84,168,931 68,102,641 76,739,270 24,892,611 32,301,665 21,299,161 28,906,740 23,932,327
TOTAL BEBAN/BIAYA 316,321,790 352,267,866| 257,142,624 182,034,827| 171,704,932| 280,469,559 220,719,593 248,682,668 254,346,393
8 PENDAPATAN DAN BIAYA DI LUAR USAHA
81 PENDAPATAN DAN BIAYA DI LUAR USAHA
811 PENDAPATAN DI LUAR USAHA 22,608 15,124
812 BIAYA DI LUAR USAHA 191,000 201,870
TOTAL PENDAPATAN DAN BIAYA DI LUAR USAHA (168,392) (186,746
LABA (RUGI) BERSIH 124,840,682 104,863,928 4,001,789 52,069,067 6,720,910 (30,004,808) 137,122,12 230,713,461 59,599,676
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LAMPIRAN 6
CV. REKSA ALAM MANDIRI
NERACA
(dalam Rupiah)
URAIAN REKSA MOTOR 1 REKSA MOTOR 2 REKSA MOTOR 3 (SOUNDBLITZ)
200¢ 200¢ 201( 200¢ 200¢ 201( 200¢ 200¢ 201(
AKTIVA
AKTIVA LANCAR
111 KAS DAN BANK 22,014,667 43,200 3,683,000 15,025,500 6,000 1,189,000 25,565,500 500,000 500,000
BANK 18,504,267 642,765,843 4,147,023 1,963,440 12,692,470 8,665,804 10,473,849
112 PIUTANG DAGANG 270,982,517 153,195,839 67,235,955 189,968,818 77,384,354 16,085,700| 162,602,435 33,373,291 7,740,000
PIUTANG INTERN 166,243,470 7,929,750 27,192,445 241,060,641 150,745,000
PIUTANG KARYAWAN 55,000 600,000
113 PERSEDIAAN 340,426,681 477,691,827 46,261,739 208,338,900, 206,698,257 22,128,915 400,788,213 741,683,895 644,712,782
TOTAL AKTIVA LANCAR 633,423,865 815,678,603 767,876,287 417,480,241| 286,052,051 79,343,530 588,956,148 1,025,283,631 814,771,631
AKTIVA TETAP
121 GEDUNG 400,000,000 400,000,000 125,000,000 125,000,000
122 KENDARAAN 11,500,000 11,500,000 11,500,000 4,500,000 4,500,000
123 INVENTARIS KANTOR 9,309,500 9,707,000 9,707,000 5,070,000 5,070,000 9,150,000 9,150,000
124 INVENTARIS BENGKEL 278,618,450 203,304,495 193,046,275 20,493,100 10,493,100 5,825,000 5,780,000
125 LAIN-LAIN 1,750,000 2,850,000 2,850,000 625,000 1,725,000 625,000 1,725,000
HARGA PEROLEHAN AKTIVA TETAP 523,081,539 356,667,000
126 AKUMULASI PENYUSUTAN (169,959,360 (158,545,408 (164,745,918) (196,125,048) (59,581,948) (64,325) (41,974,311 (31,212,322) (83,777,14
TOTAL AKTIVA TETAP 131,218,590 68,816,092 52,357,357 230,063,052| 357,706,112 458,456,491] 103,125,689 114,942,678 272,889,860
TOTAL AKTIVA 764,642,455 884,494,695 820,233,644 647,543,293| 643,758,163| 537,800,021 692,081,837 1,140,226,309] 1,087,661,491
PASIVA
HUTANG
211 HUTANG JANGKA PENDEK 105,976,353
212 HUTANG LAIN-LAIN 6,026,250 53,900,000 5,501,250
213 HUTANG INTERN 79,074,100 120,458,266 927,800
214 HUTANG KEPADASUPPLIER 139,813,199 29,086,000 45,243,546| 116,639,916 8,981,000 90,519,733 173,567,612 208,849,232
215 HUTANG BIAYA 7,311,000 5,137,482 9,121,096
TOTAL HUTANG 105,976,353 147,124,199 114,186,350 45,243,546| 175,677,398 129,439,266 90,519,733 182,688,708 215,278,282
MODAL
311 MODAL 300,000,000 300,000,000 300,000,000 430,000,000| 300,000,000( 300,000,000] 200,000,000 460,000,000 460,000,000
312 SALDO LABA 358,666,102 437,370,496 406,047,294 172,299,747| 168,080,765| 108,360,755 401,562,104 497,537,601 412,383,209
TOTAL MODAL 658,666,102 737,370,496 706,047,294 602,299,747| 468,080,765 408,360,755] 601,562,104 957,537,601 872,383,209
TOTAL PASIVA 764,642,455 884,494,695 820,233,644 647,543,293| 643,758,163 537,800,021] 692,081,837| 1,140,226,309 1,087,661,49]

o

)
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LAMPIRAN 7
CV. REKSA ALAM MANDIRI
PENGHITUNGAN RASIO TAHUN 2008-2010
URAIAN REKSA MOTOR 1 REKSA MOTOR 2 REKSA MOTOR 3 (SOUNDBLI TZ)
200¢ 200¢ 201( 200¢ 2009 201( 200¢ 200¢ 201(
Penjuala 967,005,76%| 1,110,524,84!| 859,399,53:( 533,521,54t| 329,048,93%| 557,873,38!| 1,140,784,00(| 1,242,795,00(| 1,329,760,00(
Total Aktiva 764,642,455 884,494,695 820,233,644 647,543,293 643,758,163 537,800,021 692,081,837 1,140,226,309 1,087,661,49]
Perputaran Total Aktiva 1.2€ 1.2¢ 1.0t 0.82 0.51 1.04 1.65 1.0¢ 1.22
Penjualan 967,005,7651,110,524,845 859,399,533 533,521,545 329,048,935 557,873,383 1,140,784,00Q 1,242,795,00Q 1,329,760,00(
Aktiva Tetap Bersih 131,218,590 68,816,092 52,357,357 230,063,052 357,706,112 458,456,491 103,125,689 114,942,678 272,889,860
Perputaran Aktiva Tetap 7.37 16.14 16.4] 2.32 0.92 1.22 11.06 10.81 4.8f
Laba Kotor 441,162,472 457,131,794 261,144,413 234,103,894 178,425,842 250,633,143 357,841,721 479,396,129 314,132,815
Penjuala 967,005,76%| 1,110,524,84!| 859,399,53: 533,521,54t| 329,048,93%| 557,873,38!| 1,140,784,00(| 1,242,795,00(| 1,329,760,00(
Gross Profit Margin 45.62 41.16 30.39 43.88 54.22 4493 31,37 38.57 62213.
Total Hutant 105,976,35%| 147,124,19¢| 114,186,35(| 45,243,54¢| 175,677,39¢| 129,439,26¢ 90,519,73%| 182,688,70¢| 215,278,28:
Total Aktiva 764,642,455 884,494,69t| 820,233,64<| 647,543,29!| 643,758,167 537,800,02:| 692,081,87 | 1,140,226,30¢| 1,087,661,49:
Debt Ratio 13.86 16.63 13.92 6.99 27.29 24.07 13(08 16.02 91p.7
Aktiva Lanca 633,423,86¢| 815,678,60:| 767,876,287 417,480,24.| 286,052,05.| 79,343,53(| 588,956,14¢| 1,025,283,63:| 814,771,63:
Kewajiban Lancar 105,976,353 147,124,199 114,186,350 45,243,546 175,677,398 129,439,266 90,519,733 182,688,708 215,278,282
Rasio Lancar 597.70 554.41 672.48 922.74 162|83 361. 650.64 561.22 378.47
Laba Bersih Setelah Pajak 124,840,682104,863,928 4,001,789 52,069,067 6,720,910| (30,004,808) 137,122,128 230,713,461 59,599,676
Total Aktiva 764,642,455 884,494,695 820,233,644 647,543,293 643,758,163 537,800,021 692,081,837 1,140,226,309 1,087,661,49]
Return on Asset 16.33 11.86 0.44 8.04 1.04 -5.58 19,81 20.23 5.48
Laba Bersih 124,840,682 104,863,928 4,001,789 52,069,067 6,720,910| (30,004,808) 137,122,128 230,713,461 59,599,676
Penjuala 967,005,76%| 1,110,524,84!| 859,399,533 533,521,54% 329,048,93:| 557,873,38!| 1,140,784,00(| 1,242,795,00(| 1,329,760,00(
Profit Margin on Sales 12.91 9.44 0.47 9.76 2.04 -5.38 1202 18.56 4.48
Penjuala 967,005,76%| 1,110,524,84!| 859,399,53( 533,521,54t| 329,048,93:| 557,873,38!| 1,140,784,00(| 1,242,795,00(| 1,329,760,00(
Kenaikan Penjual: 131,096,00 143,519,08(| (251,125,312 | 125,001,84 | (204,472,61C | 228,824,44¢| 234,540,55 102,011,00( 86,965,00(
Growth Rate in Sales 15.68 14.84 -22.61 30.60 -38.33 69.54 25.88 8.94 07 D.
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Uraian Perspektif 200¢ 200¢ 201(

Bobot | Target | Realisas Pencapaial Nilai BSC Realisas | Pencapaiat | Nilai BSC Realisas | Pencapaiar | Nilai BSC
PERSPEKTIF KEUANGAN
Perputaran Total Aktiva 3 1 1.26 126.00 3.00 3 261. 126.00 3.00 1.05 105.00 3.00
Perputaran Aktiva Tetap 3 10 7.37 73.70 2.21 6.14 161.40 3.00 16.41 164.10 3.00
Gross Profit Margin 5 50 45.62 91.24 4.56 5 41.1§ 82.32 4.12 5 0 .3930 60.78 3.04
Debt Ratio 5 15 13.86 108.23 5.00 5 16.63 90.20 4.51] b 5 3.921 107.76 5.00
Rasio Lancar 5 200 597.70 298.85 5.00 5 554.41 277.2 5.0( 5 672.48 336.24 5.00
Return on Asset 5 15 16.33 108.87 5.00 5 11.84 79.07 3.95 b 5 490 3.27 0.16
Profit Margin on Sales 5 15 12.91 86.07 4.30 5 9.44 62.93 3.15 b 5 704 3.13 0.16
Growth Rate in Sales 9 15 15.68 104.53 9.00 9 14.84 98.93 8.90 D 5 22.61) (150.73) (13.57)
TOTAL 40 38.08 0 35.63 5.79
PERSPEKTIF PELANGGAN
Kepuasan Pelanggan 8 5 0.84 595.24 8.0 b 1.82 4.727 8.00 1.26 396.83 8.00
Retensi Pelanggan 6 70 58.65| 83.79 5.03 6 0 5612 80.17 4.81 81.09 115.84 6.00
Akuisisi Pelanggan 6 25 41.35 165.40 6.00 b 313. 175.52 6.00 18.91 75.64 4.54
TOTAL 20 19.03 18.81 18.54
PERSPEKTIF PROSES BISNIS INTERNAL
Proses Inovasi 3 1 2 200.00 3.00 2 200.00 3.00 3 300.0 00 3.
Prose<Cost 3 30 32.69 91.77 2.75 31.72 94.58 2.84 0 .9129 100.30 3.00
Produktivitas (Transaksi/Hari) 2 8 2.76 34.50 0.69 4.06 50.75 1.02 5.32 66.50 1.33
Penyediaan Suku Cadar8pareparty 3 1 1 100.00 3.00 1 100.00 3.00 1 100.0 3.00
Penanganan Limbah Bengkel 2 1 1 100.00 2.0 1 00.0Q 2.00 1 100.00 2.00
Keikutsertaan dalam Asosiasi Perbengkelan 1 L 0 0 0.0 0.00 0 0.00 0.00 0 0.00 0.00
Keamanan Kendaraan Selama di Bengkel 3 0 100.09 .00 3 0 100.00 3.00 0 100.00 3.00
Layanan Purna Jual 3 1 1 100.00 3.00 1 100.9 .00 3 1 100.00 3.00
TOTAL 2C 17.4¢ 17.8¢ 18.3¢
PERSPEKTIF PEMBELAJARAN
& PERTUMBUHAN
Turnover Ratio 3 5 12.50 40.00 1.20 3 5 12.50 40.00 1.20 & 50 .0010 0.30
Abseenteism 5 1 0.04 2,500.00 5.00 5 1 0.03 3,333.3 5.00 b L .020 5,000.00 5.00
Employee Training 6 3 2 66.67 4.00 6 3 2 66.67 4.00 2 66.67 4.00
Employee Productivity 6 20 15.76 78.80 4.73 6 2 14.77 73.85 4.43 3] 20 2.5@ (112.95) (6.78)
TOTAL 2C 14.9: 14.6: 2.5z
TOTAL KESELURUHAN 10C 89.41 86.9: 45.1¢

Target Realisas

(%) 200¢ 200¢ 201(

Perspektif Keuangan 100 95.19 89.0f7 14.48
Perspektif Pelanggan 100 95.14 94.05 92.69
Perspektif Proses Bisnis Internal 100 87.22 89.26 91.65
Perspektif Pembelajaran dan Pertumbuhan 100 74.643.16 12.62




161

LAMPIRAN 9
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Uraian Perspektif 200¢ 200¢ 201(

Bobot | Target | Realisas Pencapaial Nilai BSC | Bobot | Target | Realisas | Pencapaiat | NilaiBSC | Bobot | Target | Realisas | Pencapaiar | Nilai BSC
PERSPEKTIF KEUANGAN
Perputaran Total Aktiva 3 1 0.82 82.00 2.46 3 1 10.5 51.00 1.53 3 1 1.04 104.00 3.00
Perputaran Aktiva Tetap 3 10 2.32 23.20 0.70 10 920 9.20 0.28 3 10 1.22 12.20 0.37
Gross Profit Margin 5 50 43.88 87.76 4.39 5 50 54.22 108.44 5.00 b 50 4.9 89.86 4.49
Debt Ratio 5 15 6.99 214.59 5.00 5 15 27.29 54.97 2.75 ) 15 .0724 62.32 3.12
Rasio Lancar 5 200 922.74 461.37 5.00 5 204 162.83 81.42 4.07% 5 200 61.30 30.65 1.53
Return on Asset 5 15 8.04 53.60 2.68 B 15 1.04 6.93 0.35 g 16 5.8 (37.20) (1.86)
Profit Margin on Sales 5 15 9.76 65.07 825 B 15 2.04 13.60 0.68 L 15 8]5.3 (35.87) (1.79)
Growth Rate in Sales 9 15 30.60 204.00 9.00 9 15 (38.33) (255.53) (23.0 9 15 69.54 463.60 9.00
TOTAL 40 32.48 40 (8.35) 40 17.85
PERSPEKTIF PELANGGAN
Kepuasan Pelanggan 8 5 2.03 246.31 8.0 B b 3.23 4.805 8.00 8 5 1.75 285.71 8.00
Retensi Pelanggan 6 70 15.41 22.01 1.3 6 710 6176 88.23 5.29 6 70 56.37 80.53 4.83
Akuisisi Pelanggan 6 25 84.59 338.36 6.00 6 25 £88.2 152.96 6.00 6 25 43.63 174.52 6.00
TOTAL 20 15.32 20 19.29 20 18.83
PERSPEKTIF PROSES BISNIS INTERNAL
Proses Inovasi 3 1 2 200.00 3.00 3 1 2 200.00 3.00 3| 1 3 300.0 00 3.
Prose<Cost 3 30 34.12 87.92 2.64 3 30 52.18 57.49 1.72 B 30 .6475 39.66 1.19
Produktivitas (Transaksi/Hari) 2 8 1.05 13.13 0.26] 2 8 1.53 19.13 0.38 2 8 212 26.50 0.53
Penyediaan Suku Cadar8pareparty 3 1 1 100.00 3.00 3 1 1 100.00 3.00 3 1 1 100.0 3.00
Penanganan Limbah Bengkel 2 1 1 100.00 2.0 R L 1 00.0Q 2.00 2 1 1 100.00 2.00
Keikutsertaan dalam Asosiasi Perbengkelan 1 L 0 0 0.0 0.00 1 1 0 0.00 0.00 1 1 0 0.00 0.00
Keamanan Kendaraan Selama di Bengkel 3 0 100.09 .00 3 3 0 0 100.00 3.00 3) 0 0 100.00 3.00
Layanan Purna Jual 3 1 1 100.00 3.00 3 ! 1 100.90 .00 3 3 1 1 100.00 3.00
TOTAL 2C 16.9( 20 16.11 20 15.72
PERSPEKTIF PEMBELAJARAN
& PERTUMBUHAN
Turnover Ratio 3 5 9.09 55.01 1.65 3 5 9.09 55.01 1.65 3 & 54.%5 A7 9 0.27
Abseenteism 5 1 0.02 5,000.00 5.00 5 1 0.01 10,000.00 5.00 b L 0.01 10,000.00 5.00
Employee Training 6 3 1 33.33 2.00 6 3 2 66.67 4.00 6 3 2 66.67 4.00
Employee Productivity 6 20 30.60 153.00 6.00 6 20 (38.33) (191.658) (1.5 6 20 12.69 63.45 3.81
TOTAL 2C 14.6¢ 20 (0.85 20 13.0¢
TOTAL KESELURUHAN 10C 79.3¢ 10C 26.21 10C 65.4¢

Target Realisas

(%) 200¢ 200¢ 201(

Perspektif Keuangan 100 81.19 (20.877) 44.64
Perspektif Pelanggan 100 76.60 96.47 94.116
Perspektif Proses Bisnis Internal 100 84.50 80.54 78.60
Perspektif Pembelajaran dan Pertumbuhan 100 73.2%4.24) 65.41




164

LAMPIRAN 10
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b. Penilaian Kinerja Reksa Motor Il Tahun 2009
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PENILAIAN KINERJA REKSA MOTOR | 1l (SOUNDBLITZ)
Uraian Perspektif 200¢ 200¢ 201(

Bobot | Target | Realisas Pencapaial Nilai BSC | Bobot | Target | Realisas | Pencgpaian | NilaiBSC | Bobot | Target | Realisas | Pencapaiar | Nilai BSC
PERSPEKTIF KEUANGAN
Perputaran Total Aktiva 3 1 1.65 165.00 3.00 3 il 091. 109.00 3.00 3 1 122 122.00 3.00
Perputaran Aktiva Tetap 3 10 11.06 110.60 3.00 10 10.81 108.10 3.00 3 10 4.87 48.70 1.46
Gross Profit Margin 5 50 31.37 62.74 3.14 5 50 38.57 77.14 3.86 5 50 .623 47.24 2.36
Debt Ratio 5 15 13.08 114.68 5.00 5 15 16.02 93.63 4.68 b 15 9.791 75.80 3.79
Rasio Lancar 5 200 650.64 325.32 5.00 5 204 561.22 280.61 5.0( 5 200 378.47 189.24 5.00
Return on Asset 5 15 19.81 132.07 5.00 5) 15 20.23 134.87 5.00 b 15 548 36.53 1.83
Profit Margin on Sales 5 15 12.02 80.13 4.01 5 15 18.56 123.73 5.00 b5 15 484 29.87 1.49
Growth Rate in Sales 9 15 25.88 172.53 9.00 9 15 8.94 59.60 5.36 D 15 070. 0.47 0.04
TOTAL 40 37.14 40 34.90 40 18.97
PERSPEKTIF PELANGGAN
Kepuasan Pelanggan 8 5 0 100.00 8.00 b 10.96 245.6 3.65 8 5 2.88 173.61 8.00
Retensi Pelanggan 6 70 4.44 6.34 0.38 70 4.11 7 5.8 0.35 6 70 6.73 9.61 0.58
Akuisisi Pelanggan 6 25 95.56 382.24 6.00 6 25 ®5. 383.56 6.00 6 25 93.27 373.08 6.00
TOTAL 20 14.38 20 10.00 20 14.58
PERSPEKTIF PROSES BISNIS INTERNAL
Proses Inovasi 3 1 2 200.00 3.00 3 1 1 100.00 3.00 3| 1 2 200.0 00 3.
Prose<Cost 3 30 19.35 155.04 3.00 3 30 20.01 149.93 3.00 B 30 19.06 157.40 3.00
Produktivitas (Transaksi/Hari) 2 8 0.14 1.75 0.04 2 8 0.25 3.13 0.06 2 8 0.35 4.38 0.09
Penyediaan Suku Cadar8pareparty 3 1 1 100.00 3.00 3 1 1 100.00 3.00 3 1 1 100.0 3.00
Penanganan Limbah Bengkel 2 1 1 100.00 2.0 R L 1 00.0Q 2.00 2 1 1 100.00 2.00
Keikutsertaan dalam Asosiasi Perbengkelan 1 L 0 0 0.0 0.00 1 1 0 0.00 0.00 1 1 0 0.00 0.00
Keamanan Kendaraan Selama di Bengkel 3 0 100.09 .00 3 3 0 0 100.00 3.00 3) 0 0 100.00 3.00
Layanan Purna Jual 3 1 1 100.00 3.00 3 ! 1 100.90 .00 3 3 1 1 100.00 3.00
TOTAL 2C 17.0¢ 20 17.0¢ 20 17.0¢
PERSPEKTIF PEMBELAJARAN
& PERTUMBUHAN
Turnover Ratio 3 5 16.67 29.99 0.90 3 5 0 100.00 3.00 3 g 0 100.0 3.00
Abseenteism 5 1 0.05 2,000.00 5.00 5 1 0.02 5,000.00 5.00 b L .020 5,000.00 5.00
Employee Training 6 3 2 66.67 4.00 6 3 2 66.67 4.00 6 3 2 66.67 4.00
Employee Productivity 6 20 25.88 129.40 6.00 6 20 8.94 44.70 2.68 ] 20 357 36.75 221
TOTAL 2C 15.9( 20 14.6¢ 20 14.2]
TOTAL KESELURUHAN 10C 84.4¢ 10C 76.6¢ 10C 64.8¢

Target Realisas

(%) 200¢ 200¢ 201(

Perspektif Keuangan 100 92.86 87.2p 47.44
Perspektif Pelanggan 100 71.90 50.01 72.88
Perspektif Proses Bisnis Internal 100 85.18 85.3185.44
Perspektif Pembelajaran dan Pertumbuhan 100 79.503.41 71.03
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