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Hasil Wawancara 

Responden A 

Nama responden: Hartono 

Posisi: pemilik gerai ritel Kartika Motor 

Peneliti (P), Responden A (Ra) 

 

P :  gerai ritel Kartika Motor berdiri sejak kapan pak? 

Ra : wah… sudah lama berdiri sejak tepatnya  juli tahun 1979  

P : mengapa tertarik bisnis bengkel otomotif ini ? 

Ra : karena melihat belum ada yang membuka bengkel di daerah sini, dan 

kebetulan saya mempunyai kenalan pemasok onderdil untuk mobil jadi saya 

coba untuk buka. Dan pada awalnya tidak begitu rame. Yah… tapi pelan-

pelan ternyata jadi ramai pengunjung terutama sekitar daerah sini saja. 

 P : lalu bagaimana bapak yakin bengkel bisa berjalan seramai ini ? Mengapa 

banyak orang tertarik ke bengkel ini ?  

Ra : ya saya pertama survei dulu dan melihat-lihat daerah sekitar apakah ada 

bengkel mobil yang sudah buka atau belum dan ternyata belum ada yang 

membuka bengkel dalam satu kawasan Tebet Raya ini. Dan saya langsung 

memutuskan untuk membuka bengkel ini…  
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P : Mengapa akhirnya banyak orang tertarik ke bengkel ini ?  

Ra : ya memang untuk satu tahun pertama bengkel tidak begitu ramai, karena 

kan daerah sini tidak begitu elit untuk orang punya mobil..saya hannya selalu 

mengajak bicara para konsumen jika sedang memperbaiki mobil nya.. tp 

karank lihat saja mobil rame banget macet dimana mana jadi pasti dating 

sendiri nya… yah ramai dari mulut ke mulut aja lah itu. 

P  : apakah sekarang sudah ada bengkel pesaing didaerah Tebet Raya ini? 

Ra  : kalau saya liat suda mulai banyak bengkel baru … 

P  : apa yang menjadi kelebihan bengkel bapak dibanding bengkel pesaing? 

Ra  : yah mungkin karena saya bengkel lama orang banyak yang kenal dan harga 

yang lebih murah karena saya kenal pemasok onderdil sudah sangat lama. 

P : bapak kenal pemasok ini dari mana saja ? 

Ra : awalnya saya kenal cuma satu karena dia teman main sendiri dan kebetulan 

dia importir barang-barang dari Cina dan Thailand.  

P : Lalu apakah bapak sampai sekarang bekerjasama dengan pemasok ini? 

Ra : iya tentu dung.. walaupun di pegang sm anaknya kan anak saya juga bisa 

kerjasama ama dia. 

P : ohh .. jadi sekarang untuk pemasok ini sudah kerja sama antar anak ya pak? 

Ra : iya .. kan saya sudah mw pensiun juga biar anak-anak saja yang mengurus , 

saya mau santai saja (sambil tertawa) 

P : ohh … lalu apakah bapak hanya menggunakan satu pemasok saja ? 

Ra : ohh .. saat ini sudah ada 4 sampai 5 pemasok… 
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P : pemasok baru pak? 

Ra : ada tiga pemasok baru yang dua pemasok lama … 

P : pemasok untuk keperluan apa saja itu pak? 

Ra  : ya untuk pemasok lama itu onderdil mobil, kalau yang baru-baru itu untuk 

oli, velg , ban dan aksesoris baru saja… 

P : dari mana saja bapak kenal pemasok baru itu? 

Ra : hmm.. mereka datang sendiri ke bengkel ya waktu itu … dan menawarkan 

untuk menjual barang mereka disini dan saya tertarik untuk mencoba saja… 

P : memangnya banyak pak pemasok yang menawarkan untuk menjadi 

reseller? 

Ra  : banyak … mereka sering datang untuk menawarkan berbagai macam, tp 

saya pusing lah kalau banyak.. jd saya pilih aja yang sesuai saya mau jual 

P  : yang sesuai seperti apa itu pak? 

Ra  : yang sesuai dengan kebutuhan bengkel saja yang lagi laku dipasaran 

P  : lalu gimana bapak dalam memilih pemasok nya? 

Ra  : rata-rata saya menanyakan dia dari perusahaan mana dan sudah berapa lama 

bermain dalam bidang ini… yah melihat track record nya saja ... 

P  :  dari banyak nya pemasok yang menawarkan produknya apakah bapak 

melihat dari sudut pandang lain selain latar belakang? 

Ra  : iya tentu saja soal harga itu … klo harga terjangkau dan kualitas bagus , knp 

tidak… biasanya variasi barangnya juga harus beragam kan karank banyak 

model-model aneh untuk mobil… 
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P : lalu bagaimana hubungan bapak sampai saat ini dengan pemasok pertama 

itu ? 

Ra  : masih baik saja..  kami masih sering kontek 

P  : jadi hubungannya sudah seperti keluarga dung pak? 

Ra  : iya tentu saja .. saya dengan beliau sudah seperti keluarga saja..  sudah 

hampir 40 tahun kami berteman.. 

P  : wow… lama sekali pak, apakah pernah terjadi kesalahan-kesalahan dengan 

pemasok pertama itu pak? 

Ra   : yah kalau soal kesalaha pasti ada .. tapi karena sudah lama ya biasanya 

kami ambil jalan tengah saja … cingcai (sambil senyum) 

P : bagaimana bapak menjaga pemasok-pemasok untuk tetap bekerjasama 

dengan Kartika Motor ? 

Ra  : yah tentunya membuat pemasok itu selalu senang dengan kita … jika kita 

dapat membuat pemasok senang dengan kita maka semua proses stok barang 

dan kerjasama akan dipermudah dalam setiap transaksinya… hehehehehhe… 

P  :  lalu.. sekarang bapak dalam hal bengkel ini mengurus di bidang apa ? 

Ra  : yah saya sudah serahkan sebagian besar kepada anak saya .. saya hanya 

mengurus pemasok  barang saja untuk bengkel ini… 

P  : bagaimana bapak membina hubungan yang sudah sangat lama dengan 

pemasok itu ? 

Ra  : yah rata-rata saya pakai cara kekeluargaan saja … toh niat kita baik kan.. 

(sambil tertawa kecil) 
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P : lalu keuntungan apa saja yang didapat bengkel dari hubungan itu? 

Ra  : biasanya karena sudah kenal.. barang-barang untuk stok gudang pasti ada 

dan harganya miring masih bisa ambil untung yang lumayan 

P  : jadi yang mengurus bengkel ini sudah sama andri pak? 

Ra  : iya dia sudah mengurus semua ini di bagian lapangan 

P  :  lalu strategi apa yang bapak gunakan untuk dapat bersaing dari bengkel 

lain? 

Ra  : yah tampaknya hanya dari mulut ke mulut saja itu … 

 

 

Responden B 

Nama responden: Andry 

Posisi: pemilik gerai ritel Kartika Motor 

Peneliti (P), Responden B (Rb) 

 

P :  sudah berapa lama bapak bekerja untuk bengkel ini? 

Rb  : sudah 6tahun ini  … 

P : sudah berapa lama bengkel ini berjalan? 

Rb : sudah lama sekali sekitar tiga puluh tahun 

P : dalam bidang apa saja yang anda kerjakan di bengkel ini? 

Rb  : hmmm.. rata-rata di lapangan… dari ikut cek mobil, ngawasin para pekerja 

samapi stok   barang dari pemasok saja… 
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P  : ada berapa pekerja di bengkel ini? 

Rb  : semua ada lima orang montir dan satu supervisor bengkel 

P : bagaimana cara anda dalam mencari pegawai ? 

Rb : yah itu biasanya dari kenalan sesama montir..  

P : apakah semua sudah ahli dalam montir mobil sejak awal perekrutan? 

Rb  : ada yang sudah ada juga yang belum… jadi kalau belum palingan untuk 

bantu-bantu saja dan nanti nya juga akan bisa ikut terjun dalam memperbaiki 

mobil… 

P  : bagaimana hubungan bapak dengan para pekerja dilapangan? 

Rb  : semua karyawan kebetulan dekat suka becanda aja .. jd keluarga sendiri … 

P  : lalu untuk stok barang apakah sudah selalu terpenuhi dari pemasok? 

Rb  : untuk barang umum kaya oli kanvas rem semua lancer saja.. biasanya untuk 

barang khusus seperti kendala dalam mesin itu harus pesen.. 

P : dari mana anda mendapatkan pemasok untuk bengkel ini? 

Rb : biasanya mereka datang saja sendiri ke bengkel untuk menawarkan produk 

nya 

P  : pemasok seperti apa yang dapat anda pilih? 

Rb  : yah jika harga dan barang nya sesuai .. kita kerjasama. 

P  : sudah berapa pemasok yang ada di bengkel ini? 

Rb  : sudah ada empat sampai lima pemasok 

P  : bagaimana hubungan dengan pemasok-pemasok sekarang ini? 

Rb  : yah selama ini masih berjalan lancar saja … 
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P  : bagaimana  memilih pemasok baru yang dapat kerjasama dengan bengkel 

Kartika Motor?  

Rb  : yah biasanya Cuma dilihat dari harga, barangnya apa saja… kalau semua 

sudah oke .. kita tinggal kontrak kerja sama sajaa.. 

P : apakah dalam mengambil keputusan pemasok dari bapak sendiri? 

Rb  : biasanya saya Tanya ayah saya pak hartono untuk merundingkannya 

P  : apakah hubungan dengan pemasok sudah berjalan sesuai dengan rencana 

bapak? 

Rb  : ya sejauh ini semua berjalan lancer dengan pemasok hubugan masih baik 

saja  

P  :  bagaimana bila bapak dalam hal pembayaran mengalami keterlambatan dan 

tertunda? 

Rb  : biasanya barang yang dikirim akan terbatas kepada kami. 

P  : lalu apakah itu dapat merusak hubungan bapak dengan pemasok? 

Rb  : hmm … sejauh ini hubungan nya masih baik saja…. 

P : bagaimana cara untuk tetap menjaga hubungan dengan pemasok? 

Rb  : biasanya kami memberikan kepada pemasok seperti komisi  

P : lalu apakah dengan pemasok lama dan baru ada perbedaan hubungan? 

Rb : hmmm … iya karena pemasok lama sudah sangat dekat dengan kita jadi 

lebih enak walau pemasok baru juga deket tp tetap berbeda 

P : sudah berapa lama bekerjasama dengan pemasok lama itu pak? 

Rb : wah kira-kira sepuluh sampai dua puluh tahunan… 



84 
 

P : dari perberdaan hubungan tersebut , apakah mempengaruhi kedalam 

pemasokan barang? 

Rb : bagi kami itu tidak ada pengaruhnya  

P : bagaimana bila pemasok satu dan lain mengetahui perbedaan hubungan? 

Rb  : sejauh ini kami rasa pemasok biasa saja dan tidak pernah merubah dalam 

stok barang. 

 

 

 

 

Responden C 

Nama responden: Herry Susanto 

Posisi: pemilik gerai ritel Kartika Motor 

Peneliti (P), Responden C (Rc) 

 

P : bapak bekerja menjabat apa dalam bengkel ini? 

Rc  : sebagai supervisor bengkel 

P : sudah berapa lama bekerja di bengkel ini? 

Rc : kira-kira 5tahun 

P : dan sudah berapa lama bengkel ini berjalan 

Rc : wah.. kira-kira tiga puluh tahun 

P : keahlian khusus apa yang bapak kuasai? 
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Rc  : saya dahulu montir motor dan mobil dan pernah juga menjadi sales onderdil 

P : bagaimana bapak dalam menangani montir yang masih kurang ahli dalam    

hal otomotif? 

Rc  : biasanya saya akan membantu dan memberitahu hal-hal yang perlu 

diperhatikan 

P : apakah dalam stok barang selalu terpenuhi ? 

Rc  : yah tentu tidak juga itu tergantung dari pemasok juga.. kadang barang sulit 

dicari jadi stok kosong 

P : lalu bagaimana anda menangani jika stok barang tersebut kosong ? 

Rc  : biasanya untuk beberapa stok menggunaka barang imitasi 

P : dan bagaimana anda menangani pemasok jika mengalami suatu pemasalah? 

Rc  : itu tergantung bagaimana kesalahannya… kalau memang wajar ya sudah lha 

kekeluargaan aja saling pengertian …  

P : sejauh ini bagaimana proses membina dengan pemasok sudah sesuai dengan 

yang diharapkan? 

Rc : sejauh ini sudah sesuai dengan harapan.. semua pemasok bekerjasama 

dengan baik.. 

P : dari tiap-tiap pemasok apakah ada perbedaan hubungan? 

Rc : hmm.. kayanya iya pemasok lama lebih di istimewakan. 

P : dalam pengiriman barang apa bapak yang menangani? 

Rc : yah kebanyakan saya.. tapi jika sedang tidak sempat itu di bantu dengan pak 

andry. 
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P : bagaimana bila pemasok itu datang secara bersamaan? 

Rc : ohh itu sudah kami tentukan waktu pengiriman barang dan pemesanan.. jadi 

pemasok datang sesuai hari nya.. 

P : kenapa pak? 

Rc : yah karena agar dapat membedakan produk tiap pemasok dan lebih mudah 

dalam distribusi baranya saja 

P : lalu cara apa untuk membedakan barang pemasok itu? 

Rc : yah seperti biasa hanya kontrol saja tiap barang yang masuk dan keluar 

gudang 

P : bagaimana hubungan bapak dengan para pemasok itu? 

Rc  : rata-rata dekat semua karena pemasok hanya sedikit dan semua akrab. 

P : apakah efek dari hubungan tersebut? 

Rc : biasanya karena sudah kenal deket jadi stok barang kami diutamakan 

P : berapa jumlah pemasok untuk perusahaan ini pak? 

Rc  : kira-kira 4 samapi 5 untuk sekarang ini  
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LAMPIRAN B 

HASIL FOTO-FOTO  
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