
 

79 

 

LAMPIRAN 

Lampiran 1 Pedoman Wawancara 

Pola penjualan dan karakteristik transaksi 

1. Selama sebulan terakhir, jenis layanan apa yang paling mendominasi 

pendapatan bengkel ini? 

2. Dari sekian banyak pelanggan, biasanya lebih banyak yang langsung melunasi 

di tempat atau ada yang meminta termin pembayaran? 

3. Bagaimana Bapak melihat tren pelanggan saat ini, apakah mereka cenderung 

lebih nyaman bertransaksi secara tunai atau justru banyak yang menanyakan 

fasilitas cicilan/tempo? 

4. Dalam situasi seperti apa biasanya Bapak memperbolehkan seorang pelanggan 

untuk tidak membayar penuh saat mobil selesai diperbaiki? 

5. Apakah ada perbedaan perlakuan atau harga antara pelanggan yang bayar tunai 

keras dengan mereka yang meminta tempo? 

Praktik pengelolaan piutang 

1. Bisa diceritakan bagaimana proses awal saat seorang pelanggan akhirnya 

tercatat memiliki piutang di sini? 

2. Bagaimana cara Bapak mencatat dan memantau tagihan-tagihan yang masih 

menggantung agar tidak terlewat? 

3. Sejauh ini, apa tantangan paling menguras energi saat harus menagih sisa 

pembayaran kepada pelanggan? 

4. Jika ada tagihan yang sudah lewat jatuh tempo cukup lama, langkah personal 

apa yang biasanya Bapak lakukan agar hubungan baik tetap terjaga tapi uang 

tetap kembali? 

5. Pernahkah ada kejadian di mana piutang benar-benar tidak tertagih? Bagaimana 

Bapak menyikapi kerugian tersebut dalam pembukuan? 
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Lampiran 2 Hasil Wawancara Informan 1 

Transkrip Wawancara informan 1 

Nama   : Prasetyo Hadi Susanto 

Usia   : 44 tahun 

Jenis kelamin  : Laki-laki 

Jabatan   : Pemilik PT. Newfast Otomotif Indonesia 

Lokasi wawancara : PT. Newfast Otomotif Indonesia, Jl. Arif Rahman Hakim 

      No. 185, Surabaya 

Tanggal wawancara  : 12 Mei 2026 

Pola penjualan dan karakteristik transaksi 

1. Selama sebulan terakhir, jenis layanan apa yang paling mendominasi 

pendapatan bengkel ini? 

Kalau Mbak tanya soal layanan apa yang paling 'laris manis' dan mendominasi 

pendapatan kita selama sebulan terakhir ini, jawabannya jelas ada di sektor 

perawatan rutin atau maintenance. Kalau saya perhatikan di data kasir, yang 

paling banyak masuk itu pengerjaan seperti tune up, servis rem, pembersihan 

AC, sama ganti oli mesin. Pokoknya segala sesuatu yang sifatnya menjaga 

performa mobil. Kenapa bulan Mei ini pengerjaan itu semua jadi primadona? 

Analisis saya sih sederhana saja, Mbak. Di bulan Mei ini kan kebetulan banyak 

banget hari libur nasional atau long weekend. Nah, momen liburan begini 

biasanya dimanfaatkan sama pelanggan-pelanggan kita buat bepergian jauh 

atau jalan-jalan bareng keluarga. Mungkin mereka mau mudik tipis-tipis atau 

sekadar ke luar kota, jadi mereka ingin memastikan kendaraannya dalam 

kondisi prima sebelum dibawa jalan jauh. Ibaratnya, mereka nggak mau ambil 

risiko mobil mogok atau AC nggak dingin di tengah jalan pas lagi asyik liburan. 

Makanya, pengerjaan tune up biar tarikan mesin enteng, cek rem biar aman, 

sampai ganti oli itu jadi menu wajib yang mereka pesan di bengkel Newfast 

sebulan belakangan ini. Fenomena libur panjang ini memang selalu bawa 

berkah tersendiri buat kita, karena kesadaran pelanggan buat 'menyehatkan' 

mobilnya sebelum dipakai liburan itu meningkat drastis, dan itulah yang bikin 

pemasukan kita di bagian servis rutin jadi paling dominan dibanding pengerjaan 

berat lainnya. 
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2. Dari sekian banyak pelanggan, biasanya lebih banyak yang langsung 

melunasi di tempat atau ada yang meminta termin pembayaran? 

Mayoritas pelanggan di bengkel Newfast ini masih lebih banyak yang 

tipikalnya langsung melunasi di tempat. Begitu mobil sudah selesai diservis, 

dicek, dan dirasa enak, mereka biasanya langsung ke kasir buat bereskan semua 

administrasinya saat itu juga. Sebagian orang, bayar langsung itu rasanya lebih 

plong, nggak ada tanggungan lagi setelah mobil keluar dari bengkel. Tapi ya 

memang nggak semuanya begitu, ada juga sebagian pelanggan yang meminta 

termin pembayaran atau jatuh tempo. 

 

3. Bagaimana Bapak melihat tren pelanggan saat ini, apakah mereka 

cenderung lebih nyaman bertransaksi secara tunai atau justru banyak 

yang menanyakan fasilitas cicilan/tempo? 

Ada perubahan yang saya rasakan, terutama sejak kita mulai buka fasilitas 

cicilan di awal tahun 2026 kemarin. Tapi kalau ditanya mana yang lebih 

dominan, jujur saja untuk saat ini belum terlalu banyak pelanggan yang minta 

skema pembayaran mencicil langsung ke kita. Kebanyakan orang masih merasa 

lebih praktis pakai cara-cara lama, meskipun pelan-pelan mereka mulai tanya-

tanya soal alternatif pembayaran lain kalau tagihannya lumayan besar. 

Menariknya, Mbak, pelanggan yang kelihatannya 'mencicil' itu sebenarnya 

rata-rata transaksi pakai kartu kredit. Jadi, sistemnya bukan mereka cicil ke 

bengkel Newfast secara manual tiap bulan, tapi mereka gesek kartu di sini, lalu 

urusan cicilannya ya mereka selesaikan sendiri sama pihak bank penyedia kartu 

kreditnya. Buat saya sebagai pemilik bengkel, cara ini sebenarnya jauh lebih 

aman dan nyaman. Uang pembayaran masuk ke kas bengkel tetap utuh dan 

cepat, sementara pelanggan tetap dapat fleksibilitas buat bayar bertahap ke bank 

mereka. Jadi bisa dibilang, pelanggan lebih suka yang praktis tapi tetap bisa 

diatur pembayarannya. Mereka nggak terlalu banyak yang minta 'ngutang' 

secara konvensional ke saya secara pribadi, tapi lebih memanfaatkan teknologi 

perbankan tadi. Makanya, fasilitas cicilan yang baru kita jalankan beberapa 

bulan ini memang sengaja saya arahkan ke sana, supaya bengkel nggak perlu 

repot mengelola risiko cicilan harian, tapi kita tetap bisa melayani pelanggan 

yang memang butuh keringanan pembayaran. Intinya, tren saat ini lebih ke arah 

transaksi non-tunai yang simpel lewat bank, bukan cicilan manual yang lewat 

pembukuan bengkel secara langsung. 

 

4. Dalam situasi seperti apa biasanya Bapak memperbolehkan seorang 

pelanggan untuk tidak membayar penuh saat mobil selesai diperbaiki? 
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sebenarnya ada dua kondisi utama yang biasanya saya maklumi, Mbak. Yang 

pertama itu lebih ke arah hubungan personal ya. Saya sering kasih keringanan 

buat pelanggan-pelanggan lama yang memang sudah saya kenal baik luar-

dalam. Istilahnya, ini sudah masuk ranah rasa saling percaya saja. Saya tahu 

rumahnya, saya tahu orangnya jujur, jadi kalau pas mobil selesai diperbaiki 

ternyata dia lagi ada keperluan lain dan belum bisa bayar penuh, ya nggak apa-

apa. Saya kasih kepercayaan itu karena saya yakin dia nggak bakal lari dan pasti 

bakal balik lagi buat melunasi. Tapi di luar urusan personal tadi, ada juga kasus 

yang sifatnya lebih formal atau profesional, yaitu kalau kita lagi menangani 

kendaraan dari perusahaan yang sudah punya kontrak kerja sama dengan 

Newfast. Nah, kalau ini beda lagi ceritanya, Mbak. Di dalam kontrak itu 

biasanya sudah tertuang jelas hitam di atas putih soal aturan main 

pembayarannya. Jadi, perusahaan-perusahaan ini memang punya fasilitas buat 

bayar secara dicicil atau pakai sistem tempo sesuai kesepakatan yang ada di 

dokumen kerja sama kita. Jadi, kalau bukan karena faktor 'kenal lama' yang 

dasarnya kepercayaan, ya karena faktor ikatan kerja sama resmi itu tadi. Di luar 

dua situasi itu, saya biasanya tetap minta pelanggan buat selesaikan 

pembayarannya secara penuh. Tapi ya itulah uniknya bisnis bengkel ini, Mbak; 

kita harus pintar-pintar menyeimbangkan antara urusan profesional sama 

hubungan kekeluargaan supaya operasional tetap jalan, tapi kepercayaan dari 

pelanggan lama maupun mitra perusahaan tetap terjaga dengan baik. 

 

5. Apakah ada perbedaan perlakuan atau harga antara pelanggan yang 

bayar tunai keras dengan mereka yang meminta tempo? 

sebenarnya untuk saat ini di bengkel Newfast saya nggak membeda-bedakan, 

Mbak. Jadi, mau pelanggan bayar tunai keras di depan kasir atau mereka minta 

jatuh tempo dua minggu ke depan, harga yang saya kasih ya tetap sama. Nggak 

ada ceritanya kalau bayar tunai terus saya kasih potongan harga khusus, atau 

sebaliknya, kalau minta tempo terus harganya saya mark-up atau saya mahalkan 

sedikit, itu nggak ada. Semua harga jasa dan sparepart di sini sudah ada 

standarnya masing-masing sesuai yang tertera di nota. Jadi, nominal yang 

tertulis di sistem itu ya itu yang harus dibayar. Saya memang belum 

menerapkan sistem diskon buat yang bayar cash, karena bagi saya yang penting 

itu bukan di besar-kecilnya potongan, tapi di kepuasan mereka sama hasil kerja 

kita. Jadi baik yang bayar langsung maupun yang kredit, perlakuan servisnya, 

kualitas sparepart-nya, sampai keramahan mekanik saya pun semuanya sama 

rata, nggak ada yang dianaktirikan. Mungkin bagi sebagian orang aneh ya, 

kenapa yang bayar tunai nggak dikasih bonus potongan harga. Tapi ya balik 
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lagi, karena saya merasa margin yang kita ambil juga sudah kita hitung seadil 

mungkin. Jadi, mau lewat jalur tunai atau tempo, tanggung jawab saya tetap 

satu: mastiin mobil pelanggan beres dan performanya balik enak lagi. Saya 

lebih milih jaga konsistensi harga ini supaya pelanggan juga nggak bingung dan 

merasa adil, karena di mata saya, setiap pelanggan yang datang ke Newfast itu 

punya hak yang sama buat dapat layanan terbaik tanpa harus dipengaruhi oleh 

metode pembayaran yang mereka pilih 

Praktik pengelolaan piutang 

1. Bisa diceritakan bagaimana proses awal saat seorang pelanggan akhirnya 

tercatat memiliki piutang di sini? 

Alurnya sebenarnya cukup jelas dan nggak sembarangan saya lepas gitu aja, 

Mbak. Semua prosesnya itu dimulai dari awal banget, pas mobil mereka masuk 

ke bengkel Newfast ini buat perbaikan. Sebelum mekanik saya pegang 

kuncinya atau bongkar mesin, biasanya kita duduk bareng dulu buat negosiasi. 

Di situ kita buka-bukaan soal estimasi biayanya, mulai dari harga sparepart 

yang mau dipakai sampai biaya jasa servisnya berapa. Nah, di sela-sela obrolan 

itu biasanya baru muncul pertanyaan soal cara bayar. Ada yang tanya bisa pakai 

kartu kredit nggak, atau ada juga yang langsung nembak tanya bisa tempo atau 

cicil nggak pengerjaannya. Karena kan kalau perbaikannya besar, nominalnya 

juga lumayan, jadi mereka butuh kejelasan di awal. Nah, pas mereka minta 

tempo itu, saya nggak langsung bilang 'iya'. Saya atau bagian admin pasti 

langsung cek dulu track record atau riwayat mereka di sistem pembukuan kita. 

Kita lihat dulu profilnya, ini orang baru atau pelanggan lama yang sudah sering 

ke sini. Kalau pelanggan lama, kita lihat catatan sejarahnya; selama ini tiap kali 

servis pembayarannya bagus nggak? Pernah telat lama nggak? Pokoknya kita 

cek dulu lah history pembayaran mereka di bengkel ini. Jadi, penentuannya itu 

ada di kriteria tadi. Kalau dari hasil pengecekan di sistem ternyata riwayat 

pembayarannya sehat dan orangnya memang bisa dipercaya, baru deh saya 

berani kasih lampu hijau buat pembayaran jatuh tempo. Tapi kalau orang baru 

atau riwayatnya kurang sreg di hati, ya biasanya saya sarankan bayar tunai atau 

pakai fasilitas kartu kredit tadi supaya risiko di bengkel nggak terlalu besar. 

Jadi, piutang itu baru bisa muncul kalau pelanggan itu memang sudah lolos 

seleksi internal kita di awal pengerjaan. 

 

2. Bagaimana cara Bapak mencatat dan memantau tagihan-tagihan yang 

masih menggantung agar tidak terlewat? 

Soal urusan mencatat atau memantau tagihan yang masih menggantung supaya 

nggak ada yang terlewat, sebenarnya kita sudah terbantu sekali sama sistem 
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pembukuan di bengkel ini, Mbak. Di sini semuanya sudah terintegrasi dan 

tercatat rapi di sistem komputer kami. Jadi, mulai dari data omzet harian, 

pengeluaran buat operasional bengkel, sampai rincian soal utang dan piutang 

itu semua ada jalurnya masing-masing di dalam satu sistem tersebut. 

Jadi, cara saya memastikannya tetap terkontrol itu sederhana tapi rutin. 

Biasanya, seminggu dua kali saya atau bagian admin akan duduk bareng buat 

narik data dari sistem itu khusus untuk mengecek daftar piutang pelanggan. Kita 

pelototin satu-satu tagihannya untuk memastikan statusnya; mana yang masih 

dalam masa tenggang dan mana yang sebenarnya sudah masuk atau bahkan 

lewat jatuh tempo. Rutinitas seminggu dua kali ini menurut saya sudah paling 

pas ya. Jaraknya nggak terlalu jauh, jadi kalau ada tagihan yang mulai 'merah' 

atau lewat tanggal, kita bisa langsung tahu dan ambil tindakan cepat. Jadi, 

meskipun kerjaan di bengkel lagi ramai-ramainya, urusan tagihan yang 

menggantung ini nggak bakal sampai ketumpuk atau terlupakan begitu saja. 

Berkat bantuan sistem digital ini, saya jadi lebih tenang karena semua histori 

transaksi pelanggan terekam jelas, jadi nggak perlu lagi tuh repot-repot bongkar 

tumpukan nota manual cuma buat cari siapa yang belum bayar. 

 

3. Sejauh ini, apa tantangan paling menguras energi saat harus menagih sisa 

pembayaran kepada pelanggan? 

Kalau ngomongin tantangan pas nagih sisa pembayaran, sebenarnya bagi saya 

nggak terlalu rumit atau sampai bikin stres gimana gitu sih, Mbak. Prosedur di 

bengkel Newfast ini sudah cukup jelas dan simpel. Biasanya tahap awal kami 

mulai dengan cara halus dulu, yaitu menagih via WhatsApp. Kami ingatkan 

baik-baik soal sisa tagihannya. Nah, dinamikanya itu biasanya di janji-janji 

pelanggan. Kalau pelanggan bilang, 'Ok Pak, saya bayar minggu depan ya,' ya 

sudah, saya pegang omongannya dan kami tunggu sampai seminggu ke depan. 

Kami kasih ruang dan nggak mau buru-buru menekan. Tapi kalau ternyata 

sampai waktu yang dijanjikan pembayarannya belum masuk juga, ya baru deh 

kami gerak lagi buat tagih ulang. Tantangan yang agak menguras energi itu 

paling kalau pesan WA kami cuma dibaca tapi nggak dibalas, atau malah nggak 

dibaca sama sekali. Kalau sudah di titik itu, prosedurnya naik satu tingkat; kami 

langsung telepon orangnya. Tujuannya supaya lebih jelas saja, kami minta 

kepastian kapan kekurangan pembayarannya bakal diberesin. Jadi nggak ada 

yang ditutup-tutupi, komunikasinya langsung dua arah. Tapi syukurnya, 

kebanyakan yang punya sisa pembayaran di sini itu pelanggan yang memang 

sudah kenal lama dan sering bolak-balik servis di sini. Hubungan kami sudah 

kayak teman sendiri. Justru karena faktor kenal lama ini, saya merasa mereka 
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juga punya rasa sungkan yang tinggi kalau sampai sengaja nggak bayar atau lari 

dari tanggung jawab. Jadi, meskipun ada proses 'tunggu-tungguan' atau harus 

diingatkan lewat telepon, sejauh ini belum ada yang sampai bikin kami 

kewalahan banget karena dasar rasa saling kenal dan sungkan itu tadi masih 

kuat di sini. 

 

4. Jika ada tagihan yang sudah lewat jatuh tempo cukup lama, langkah 

personal apa yang biasanya Bapak lakukan agar hubungan baik tetap 

terjaga tapi uang tetap kembali? 

Saya biasanya punya cara main sendiri yang lebih personal, Mbak. Kalau kita 

sudah coba tagih lewat prosedur biasa tapi ternyata belum ada pembayaran juga, 

jujur saja biasanya saya pilih buat biarkan dulu, alias nggak saya kejar-kejar 

terus sampai bikin mereka risi. Kenapa saya berani begitu? Karena rata-rata 

yang punya tagihan menggantung ini adalah pelanggan langganan yang 

memang sudah punya hubungan baik sama bengkel Newfast. Saya pegang 

prinsip kepercayaan saja. Saya tahu cepat atau lambat mereka pasti bakal balik 

lagi ke sini buat perawatan atau servis mobil selanjutnya. Mobil itu kan barang 

pakai, Mbak, pasti butuh perawatan rutin. Justru di situlah senjatanya. Secara 

psikologis, biasanya pelanggan itu bakal merasa sungkan atau nggak enak hati 

sendiri kalau mereka mau datang buat perbaikan lagi tapi ternyata utang yang 

lama belum beres. Jadi, tanpa perlu saya todong dengan kata-kata kasar, mereka 

biasanya bakal sadar sendiri dan melunasi sisa pembayaran yang lama pas 

mereka datang buat servis berikutnya. Jadi, kalau buat kategori pelanggan setia 

atau langganan lama, saya nggak terlalu merasa khawatir uangnya bakal hilang 

atau nggak dibayar. Saya lebih milih jaga kenyamanan mereka supaya mereka 

nggak kapok balik ke sini. Dengan cara 'membiarkan' sementara ini, hubungan 

baik antar teman atau langganan tetap terjaga, tapi saya yakin uangnya tetap 

bakal kembali masuk ke kas bengkel pada waktunya nanti. 

 

5. Pernahkah ada kejadian di mana piutang benar-benar tidak tertagih? 

Bagaimana Bapak menyikapi kerugian tersebut dalam pembukuan? 

Kalau ditanya soal piutang yang benar-benar macet dan nggak bisa tertagih, 

jujur saja ada satu kejadian yang masih mengganjal sampai sekarang, Mbak. Ini 

kasusnya agak khusus karena menyangkut hubungan personal. Jadi, yang punya 

hutang ini sebenarnya adalah partner kerja saya sendiri. Long story short, beliau 

ini sedang mengalami kesulitan finansial yang cukup berat, sampai-sampai buat 

melunasi biaya perbaikan mobilnya yang dikerjakan di sini pun beliau sudah 

nggak sanggup. Karena saya nggak enak hati tapi di sisi lain urusan bengkel 
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harus tetap profesional, akhirnya saya ambil inisiatif sendiri buat bantu 

bereskan masalah ini. Saya bikin kebijakan buat memotong gaji beliau setiap 

bulannya sebagai cicilan untuk melunasi utang perbaikan mobil tersebut. Jadi, 

niat saya supaya beliau nggak terbebani bayar langsung besar, tapi pelan-pelan 

utangnya bisa berkurang lewat potongan gaji itu. Tapi ya namanya hidup, 

rencana nggak selalu mulus. Ternyata kondisi ekonomi beliau malah makin 

menurun sampai pada titik di mana beliau benar-benar sudah nggak punya 

kemampuan lagi buat membayar, bahkan lewat potong gaji sekalipun. 

Akhirnya, sampai detik ini, sisa utangnya masih ada dan statusnya masih 

menggantung di catatan kita. Secara pembukuan, ini memang jadi beban karena 

uangnya nggak balik-balik, tapi ya mau gimana lagi, Mbak. Karena faktor relasi 

dan rasa kemanusiaan tadi, saya belum bisa bertindak lebih jauh. Jadi, ya utang 

itu saya biarkan saja tercatat sebagai piutang yang belum lunas di sistem, 

meskipun saya sendiri sudah mulai ikhlas kalau-kalau memang nggak bakal 

terbayar. Ini jadi salah satu risiko kalau kita berbisnis dengan orang terdekat, 

ada sisi emosional yang bikin penagihannya nggak bisa sekeras ke pelanggan 

umum. 
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Lampiran 3 Hasil Wawancara Informan 2 

Transkrip wawancara informan 2 

Nama   : Dewi Ayu Paramita 

Usia   : 25 tahun 

Jenis kelamin  : Perempuan 

Jabatan   : Staff administrasi PT. Newfast Otomotif Indonesia 

Lokasi wawancara : PT. Newfast Otomotif Indonesia, Jl. Arif Rahman Hakim 

      No. 185, Surabaya 

Tanggal wawancara  : 6 Juli 2026 

Pola penjualan dan karakteristik transaksi 

1. Selama sebulan terakhir, jenis layanan apa yang paling mendominasi 

pendapatan bengkel ini? 

Sebulan terakhir ini yang paling mendominasi masih di layanan perawatan 

rutin dan penggantian oli. Ini yang paling sering menyumbang perputaran uang 

harian kami. 

 

2. Dari sekian banyak pelanggan, biasanya lebih banyak yang langsung 

melunasi di tempat atau ada yang meminta termin pembayaran? 

Mayoritas pelanggan individu pasti langsung melunasi di tempat setelah mobil 

selesai. Tapi kalau untuk instansi yang punya kerja sama/MoU dengan bengkel 

kami, mereka biasanya menggunakan termin pembayaran 

 

3. Bagaimana Anda melihat tren pelanggan saat ini, apakah mereka 

cenderung lebih nyaman bertransaksi secara tunai atau justru banyak 

yang menanyakan fasilitas cicilan/tempo? 

Kalau untuk sekarang, pelanggan lebih nyaman transaksi non-tunai lewat 

QRIS atau gesek kartu debit/kredit, tapi langsung lunas. Untuk fasilitas cicilan, 

biasanya mereka pakai fitur kartu kredit sendiri. Yang menanyakan tempo atau 

kasbon langsung ke bengkel biasanya pelanggan lama yang sudah saling kenal 

dekat. 

 

4. Dalam situasi seperti apa biasanya Anda memperbolehkan seorang 

pelanggan untuk tidak membayar penuh saat mobil selesai diperbaiki? 
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Biasanya hanya untuk pelanggan tetap atau langganan yang sudah kami kenal 

baik, dan situasinya darurat, misalnya tagihan membengkak di luar estimasi 

awal karena ada kerusakan tak terduga, lalu limit kartu atau uang mereka tidak 

cukup hari itu. Kami izinkan bayar sisanya besok atau minggu depan. 

 

5. Apakah ada perbedaan perlakuan atau harga antara pelanggan yang 

bayar tunai keras dengan mereka yang meminta tempo? 

Secara kualitas pelayanan dan harga dasar sparepart sebenarnya sama saja. 

Tapi untuk yang meminta tempo atau termin (khususnya perusahaan), harga 

biasanya tidak mendapatkan diskon khusus seperti yang kami berikan kepada 

pelanggan yang bayar tunai keras. 

Praktik pengelolaan piutang 

1. Bisa diceritakan bagaimana proses awal saat seorang pelanggan akhirnya 

tercatat memiliki piutang di sini? 

Prosesnya dimulai saat mobil selesai, invoice dicetak, dan pelanggan 

menandatangani invoice. Karena pembayarannya tempo, invoice tersebut tidak 

langsung saya masukkan ke kas masuk, melainkan saya pindahkan ke buku 

piutang pelanggan berdasarkan tanggal jatuh tempo yang disepakati. 

 

2. Bagaimana cara Anda mencatat dan memantau tagihan-tagihan yang 

masih menggantung agar tidak terlewat? 

Saya pakai rekap piutang sistem bengkel yang diurutkan berdasarkan tanggal 

jatuh tempo. Setiap minggu saya lakukan review. Kalau ada tagihan yang H-3 

atau H-7 jatuh tempo, sistem akan memberikan reminder agar saya bisa 

langsung bersiap menagih. 

 

3. Sejauh ini, apa tantangan paling menguras energi saat harus menagih sisa 

pembayaran kepada pelanggan? 

Tantangan terbesar itu kalau pihak akunting dari perusahaan pelanggan susah 

dihubungi, sering menunda-nunda dengan alasan proses birokrasi internal, atau 

saat owner bengkel pelanggan ritel tiba-tiba sulit ditemui dan banyak alasan 

saat ditagih. Itu cukup menyita waktu dan tenaga. 

 

4. Jika ada tagihan yang sudah lewat jatuh tempo cukup lama, langkah 

personal apa yang biasanya Anda lakukan agar hubungan baik tetap 

terjaga tapi uang tetap kembali? 

Pendekatannya harus tetap sopan dan profesional. Saya biasanya menghubungi 

via WhatsApp atau telepon secara personal terlebih dahulu, menanyakan 
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kendalanya apa secara baik-baik. Jika perlu, kami tawarkan solusi dicicil 

beberapa kali agar beban mereka ringan, yang penting ada progres uang masuk 

dan hubungan tetap terjaga. 

 

5. Pernahkah ada kejadian di mana piutang benar-benar tidak tertagih? 

Bagaimana Bapak menyikapi kerugian tersebut dalam pembukuan? 

Pernah terjadi, biasanya kalau pelanggannya pindah alamat atau usahanya 

bangkrut. Jika sudah mentok tidak bisa ditagih setelah sekian bulan, saya akan 

laporkan ke pemilik bengkel. Di pembukuan, atas persetujuan pemilik, piutang 

tersebut akhirnya kami hapus dan dimasukkan ke dalam pos biaya kerugian 

piutang tak tertagih 
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