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1.1. Latar Belakang

Komunikasi merupakan kegiatan yang sangat penting karena digunakan
sebagai bagian dari suatu aktivitas dasar manusia. Bukan hanya dalam kehidupan
organisasi, namun dalam kehidupan manusia secara umum. Komunikasi
merupakan hal yang esensial dalam kehidupan kita. Kita semua berinteraksi
dengan sesama dengan cara melakukan komunikasi. Komunikasi dapat dilakukan
dengan cara yang sederhana sampai yang kompleks, dan komunikasi tidak
terbatas pada kata-kata yang terucap belaka, melainkan bentuk dari apa saja
interaksi, senyuman, anggukan kepala yang membenarkan hati, sikap badan,
ungkapan minat, sikap dan perasaan yang sama

Keberhasilan kegiatan komunikasi secara efektif banyak ditentukan oleh
penentuan strategi komunikasi, jika tidak ada strategi komunikasi yang baik efek
dari proses komunikasi bukan tidak mungkin akan menimbulkan pengaruh yang
negatif. Strategi komunikasi adalah suatu cara untuk mengatur pelaksanaan proses
komunikasi sejak dari perencanaan, pelaksanaan sampai dengan evaluasi untuk
mencapai suatu tujuan. Strategi komunikasi harus dapat menunjukkan bagaimana
operasionalnya secara taktis harus dilakukan, dalam arti kata bahwa pendekatan
bisa berbeda sewaktu-waktu tergantung dari situasi dan kondisi.

Strategi komunikasi merupakan keputusan terbaik yang dipilih untuk
mencapai tujuan melalui kegiatan komunikasi. Keputusan ini akan berpengaruh
terhadap suatu organisasi baik secara internal maupun eksternal. Dalam strategi
komunikasi yang dilakukan, banyak hal yang harus dipertimbangkan oleh
pengambil keputusan seperti aspek tidak merugikan organisasi namun selalu
menguntungkan organisasi tersebut. Pengambil keputusan dar strategi komunikasi
dari suatu organisasi biasanya akan dilakukan oleh pimpinan dengan cara
musyawarah bahkan hingga secara pribadi dengan organisasi bersistem otoriter.

Pentingnya strategi komunikasi dalam sebuah organisasi dikarenakan
komunikasi yang dilakukan sebagai kegiatan sehari-hari berhubungan erat dengan
perilaku individu itu sendiri. Maka dari itu perlu ada strategi yang baik agar
terciptanya individu yang baik pula, karena saling berkaitan. Perbedaan perilaku
individu dalam melakukan komunikasi atau berhubungan dengan orang lain
merupakan situasi yang berkaitan dengan psikologis individu. Agar terciptanya
tujuan organisasi yang diharapkan, maka harus memiliki strategi yang jitu. Namun
ketika sudah dilakukan strategi yang menurut individu dalam organisasi sudah
baik dan jitu tetapi belum mencapai tujuan yang diharapkan, maka harus
diperbaiki kembali bentuk strategi komunikasinya.

Organisasi yang sudah memiliki strategi komunikasi yang jitu akan terlihat
hasilnya ketika mendapat penilaian dari khalayak. Tentunya citra internal
tergantung bagaimana tanggapan dari eksternal. Seperti halnya kinerja pelayanan
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sebuah organisasi akan terlihat baik ketika bisa membuat khalayak menjadi loyal
terhadap organisasi tersebut. Tidak mudah membuat kinerja pelayanan itu selalu
stabil. Diperlukan sumber daya manusia yang berkompeten, kemudian alat-alat
dan fasilitas yang modern untuk memudahkan proses pelayanan menjadi mudah
dan baik.

Pelayanan sebuah organisasi atau perusahaan akan berdampak besar terhadap
nilai citra perusahaan tersebut. Di jaman yang sudah modern dan canggih saat ini,
tentunya akan lebih mudah berinovasi dalam hal pelayanan. Misalnya saja
melayani via telepon dengan memberikan informasi yang dibutuhkan oleh
stakeholder dari perusahaan tersebut. Dengan berkomunikasi yang baik melayani
masyarakat, kemudian berinovasi dengan membuat aplikasi pelayanan, dan bisa
juga memudahkan masyarakat untuk mendapatkan produk atau jasa dari
perusahaan tersebut. Beberapa perusahaan penjualan juga sangat memperhatikan
strategi komunikasi untuk menjaga kestabilan target penjualannya. Perusahaan
penjualan akan lebih rumit mengemas strateginya karena aspek yang diperhatikan
tentunya ada dua, pelayanan dan penjualan. Agar penjualan menjadi stabil, maka
pelayanan harus ditingkatkan. Ketika penjualan meningkat, maka pelayanan harus
lebih cepat serta mudah.

Perusahaan harus menyadari hak konsumen untuk mendapatkan informasi
penuh tentang produk atau jasa yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut.
Pengetahuan yang jelas tentang organisasi akan memberikan fakta yang memadai
untuk membantu konsumen mengambil keputusan pembelian yang tepat dan
dapat dipercaya. Lebih lanjut, pengetahuan yang jelas tentang perusahaan akan
mendorong para konsumen menghubungi perusahaan ketika produk atau jasa
yang digunakannya tidak memenuhi apa yang diharapkan oleh konsumen tersebut.

Kaitannya dengan kegiatan marketing atau penjualan dan pelayanan, sebuah
perusahaan dengan nama PT. Honda Nusantara perlu memiliki strategi
komunikasi didalam organisasinya. Karena tujuan dan target yang dimiliki oleh
PT. Honda Nusantara terciptanya kestabilan program pelayanan dan program
penjualan untuk kesejahteraan sumber daya manusia baik internal maupun
eksteral. Honda Nusantara juga merupakan cabang perusahaan dengan sistem
kepemilikan pribadi bukan cabang dari kepemilikan pusat, maka menjadi hal
utama bagi pemilik menginginkan agar kinerja pelayanan dan penjualan harus
stabil.

Secara umum dalam penelitian ini akan mengambil PT. Honda Nusantara
sebagai objek yang mana PT. Honda Nusantara merupakan sebuah perusahaan
yang bergerak dibidang pelayanan sekaligus juga penjualan. Produk yang ada di
PT. Honda Nusantara yaitu kendaraan bermobil dengan merek Honda. Pelayanan
yang dilakukan seperti halnya perawatan kendaraan, proses penjualan juga
dilakukan dengan fasilitas yang memudahkan konsumen, kemudian fasilitas
kantor atau Showroom berstandar internasional agar konsumen bisa menjad loyal
terhadap PT. Honda Nusantara. Perusahaan menjual jasa dan produk tentunya
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harus didukung oleh fasiltas tempat dan smber daya manusia yang memadai.
Honda Nusantara sudah memilikinya bahkan sudah berstandar internasional
hingga mendapat predikat Showroom Honda terbesar di indonesia.

Dalam upaya menjadi perusahaan Honda yang berstandar Internasional, PT.
Honda Nusantara mengimplementasikan strategi bisnis dan operasional
perusahaan yang berorientasi kepada pelanggan (customer-oriented). Kemudian
dilakukan juga perubahan dengan sistem digital pada beberapa pelayanan.
Transformasi tersebut akan membuat perusahaan Honda Nusantara menjadi lebih
lean (ramping) dan agile (lincah) dalam beradaptasi dengan perubahan industri
penjualan kendaraan yang berlangsung sangat cepat. Dan diharapkan dapat
meningkatkan efisiensi dan efektivitas dalam menciptakan customer experience
yang berkualitas.

Mengingat hal yang sudah dimiliki dari segi fasilitas dan sumber daya
manusianya PT. Honda Nusantara menghadapi masalah serius pada bulan Januari
hingga Maret. Masalah yang dihadapi yaitu menurunnya kinerja pelayanan dan
penjualan yang tidak mencapai target. Target yang tercapai hanya 65% dari
penjualan maupun kegiatan pelayanan perawatan. Artinya ada penurunan loyalitas
pelanggan, karena pada bulan Oktober hingga Desember PT. Honda Nusantara
Over target. Pada struktur organisasinya, Honda Nusantara tidak memiliki divisi
Humas atau Public Relation. Karena humas hanya dimiliki oleh Main Dealer PT.
Honda Immora Motor, dengan alasan PT. Honda Nusantara berdiri dibawah kaki
PT. Honda Immora Motor yang menjadi pusat sekaligus perantara antara Honda
di Jepang dengan Indonesia. Humas akan membantu ketika ada pencemaran citra
perusahaan saja, serta membuat training untuk SDM di PT. Honda Nusantara,
serta bertanggung jawab pada event besar seperti GIIAS.

Tugas Humas untuk menjaga kestabilan pelayanan dan penjualan di Honda
Nusantara dilakukan oleh Kepala Cabang dengan dibantu beberapa staf untuk
menyusun strategi. Dalam penelitian ini, secara khusus peneliti menjadikan PT.
Honda Nusantara MT. Haryono sebagai objek karena adanya penurunan
pelayanan dan penjualan maka pasti akan dilakukan strategi komunikasi yang
dilakukan oleh kepala cabang untuk merangkap perannya sekaligus menjadi
humas yang tugasnyapun menjaga kestabilan hubungan perusahaan dengan
masyarakat. PT. Honda Nusantara beralamat di Jalan Raya MT. Haryono Kav 5
Kelurahan Kebon Baru, Kecamatan Tebet, Jakarta Selatan. Untuk jabatan kepala
cabang di pimpin oleh Bapak Barly Said S.E.

Untuk membuktikan adanya strategi komunikasi yang akan dilakukan kepala
cabang terhadap sumber daya manusia internal atau karyawan agar terciptanya
kinerja pelayanan yang lebih baik lagi dan tercapainya target penjualan dari
perusahaan, maka hal ini mendorong penulis untuk memilih judul penelitian
dengan : “Strategi Komunikasi Kepala Cabang Dalam Meningkatkan
Kinerja Karyawan di PT. Honda Nusantara MT. Haryono”.
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1.2.  Fokus Penelitian
Berdasarkan latar belakang permasalahan yang telah dikemukakan, maka
penelitian ini mengangkat fokus penelitian sebagai berikut :
1. Bagaimana perencanaan, implementasi, dan evaluasi strategi komunikasi
yang dilakukan oleh kepala cabang dalam meningkatkan kinerja karyawan
di PT. Honda Nusantara MT. Haryono?
2. Apa saja faktor yang dapat meningkatkan kinerja karyawan di PT. Honda
Nusantara MT. Haryono?

1.3.  Tujuan Penelitian
Berdasarkan fokus penelitian yang telah dibuat, diharapkan tujuan peneltian
sebagai berikut :
1. Memahami perencanaan, implementasi, dan evaluasi strategi komunikasi
yang dilakukan oleh kepala cabang dalam meningkatkan kinerja karyawan
di PT. Honda Nusantara MT. Haryono.
2. Memahami faktor-faktor yang dapat meningkatkan kinerja karyawan di
PT. Honda Nusantara MT. Haryono.

1.4, Manfaat Penelitian
1.4.1. Manfaat Akademis
1. Agar dapat mengetahui kajian ilmu komunikasi terkait dengan strategi
komunikasi.
2. Menjadi sumbangan konsep teoritis, khusunya ilmu komunikasi yang
berbasis pada strategi komunikasi.

1.4.2. Manfaat Praktis

1. Melihat secara langsung kegiatan penyusunan strategi komunikasi terkait
peningkatan kinerja karyawan di PT. Honda Nusantara MT. Haryono

2. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi landasan dalam memahami
implementasi strategi komunikasi yang dilakukan oleh kepala cabang
dalam meningkatan Kkinerja karyawan di PT. Honda Nusantara MT.
Haryono.





