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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Dalam era globalisasi saat ini, industri pembiayaan di Indonesia sedang 

berada dalam fase transformasi besar-besaran yang didorong oleh perkembangan 

teknologi dan perubahan pola perilaku konsumen. Meningkatnya adopsi teknologi 

digital dalam layanan pembiayaan, termasuk kemudahan akses informasi melalui 

aplikasi dan platform online. Konsumen kini lebih cenderung membandingkan 

produk pembiayaan berdasarkan fleksibilitas layanan, bunga yang kompetitif, dan 

ulasan pengguna. Keberhasilan perusahaan dalam menjalankan usahanya tidak 

dapat terlepas dari faktor sumber daya manusia. Apabila faktor sumber daya 

manusia sudah dianggap tidak mumpuni dalam suatu perusahaan maka dapat 

dipastikan perusahaan akan mengalami penurunan kinerja perusahaan Hal ini 

menempatkan Marketing Agent pada posisi yang lebih menantang, di mana mereka 

harus mampu bersaing dengan strategi pemasaran berbasis teknologi sekaligus 

mempertahankan pendekatan personal kepada konsumen. 

Meningkatnya persaingan di industri pembiayaan, yang tidak hanya berasal 

dari perusahaan pembiayaan konvensional tetapi juga dari platform fintech yang 

menawarkan layanan serupa dengan proses yang lebih cepat dan efisien. Data 

Otoritas Jasa Keuangan (OJK) menunjukkan pertumbuhan pesat pada sektor fintech 

lending di Indonesia, yang berkontribusi pada perubahan preferensi konsumen 

dalam memilih layanan pembiayaan. Hal ini membuat perusahaan harus mampu 

bekerja keras untuk menarik perhatian konsumen yang kini memiliki lebih banyak 

pilihan.  

Tingginya tekanan terhadap Marketing Agent untuk mencapai target 

penjualan yang terus meningkat setiap tahunnya. Dalam sistem bonus progresif 

yang diterapkan oleh WOM Finance, insentif yang diterima MA sangat bergantung 

pada jumlah target yang berhasil mereka capai. Meskipun sistem ini dirancang 

untuk memotivasi, tekanan berlebihan akibat target yang tinggi sering kali 

menimbulkan tantangan emosional dan mental bagi Marketing Agent, yang dapat 

memengaruhi keseimbangan kerja dan kehidupan mereka. 
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Menurut Kotler dan Keller (2016:6) Menyatakan bahwa, “Marketing Agent 

adalah individu atau organisasi yang berfungsi sebagai perantara dalam menjual 

produk atau jasa kepada konsumen akhir atau pengguna lain, dengan tujuan 

mempercepat distribusi, memperluas jangkauan pasar” 

Bonus Progressive adalah bonus yang diberikan kepada Marketing Agent 

(MA) berdasarkan akumulasi penjualan selama satu bulan, yang dibayarkan pada 

bulan berikutnya. Bonus Progressive sebagai insentif finansial yang diberikan 

kepada karyawan atau agen pemasaran, di mana nilai bonus meningkat secara 

proporsional dengan pencapaian atau hasil kerja yang melebihi target tertentu. 

Sistem ini dirancang untuk memotivasi individu atau tim agar bekerja lebih keras 

dan mencapai kinerja yang lebih tinggi, dengan imbalan yang semakin besar sesuai 

tingkat kontribusi mereka. 

PT Wahana Ottomitra Multiartha, Tbk. (WOM Finance) merupakan salah 

satu perusahaan pembiayaan yang aktif menawarkan produk gadai BPKB motor. 

Layanan ini menjadi solusi bagi masyarakat, khususnya di wilayah Jakarta Utara, 

yang membutuhkan dana tunai untuk berbagai keperluan seperti biaya pendidikan, 

kesehatan, atau kebutuhan mendesak lainnya. Melalui praktik gadai BPKB, WOM 

Finance memberikan akses pembiayaan dengan proses yang relatif mudah dan 

cepat, tanpa perlu melalui birokrasi yang panjang seperti di lembaga keuangan 

tradisional. Namun, di balik popularitas layanan ini, penting untuk memahami 

secara rinci proses dan mekanisme gadai yang dijalankan. 

PT Wahana Ottomitra Multiartha, Tbk. telah menerapkap sistem Bonus 

Progessive untuk Marketing Agent sebagai bentuk insentif bagi MA. Bonus 

progresif merupakan skema penghargaan di mana besarnya bonus meningkat 

seiring dengan pencapaian target yang lebih tinggi. Mekanisme ini bertujuan untuk 

memacu semangat kerja, meningkatkan motivasi, serta mendorong MA untuk terus 

mengejar target yang lebih besar. Dibawah ini merupakan table bonus Progessive 

yang telah diterapkan oleh PT Wahana Ottomitra Multiartha, Tbk.   
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Tabel 1 Bonus Progressive Marketing Agent 

 

 

 

 

Sumber: Data Perusahaan PT WOM Finance, 2024 

Berdasarkan Table 1 dapat dilihat bahwa terdapat empat kategori untuk bonus 

progressive Marketing Agent. Apabila Marketing Agent mendapatkan sales lebih 

banyak maka akan mendapatkan bonus yang besar, namun sebaliknya apabila 

Marketing Agent mendapatkan sales yang dikit maka akan mendapatkan bonus 

yang kecil. 

Dalam pencairan bonus progressive PT Wahana Ottomitra Multiartha, Tbk 

masih menggunakan sistem manual, yaitu dengan pencatatan melalui logbook. 

Dalam sistem ini, setiap pencapaian target penjualan oleh MA dicatat dalam 

logbook secara rinci, dan kemudian dihitung secara manual oleh pihak yang 

berwenang. Pencairan bonus progresif pun dilakukan setelah proses verifikasi yang 

melibatkan beberapa pihak terkait. Meskipun sistem ini telah digunakan sejak lama, 

keberlanjutannya dihadapkan pada berbagai kendala yang mempengaruhi efisiensi 

dan akurasi dalam proses pencairan bonus. 

Tabel 2 Manual Logbook PT WOM Finance 

 

Sumber: Data Perusahaan PT WOM Finance, 2024 

Penggunaan logbook manual sebagai sistem pencatatan dan perhitungan 

memiliki sejumlah kelemahan signifikan. Proses pencatatan yang tidak terotomasi 

meningkatkan risiko kesalahan manusia dalam menghitung jumlah bonus yang 

berhak diterima oleh MA. Ketidaktepatan input data, penghitungan bonus yang 

tidak akurat, serta kehilangan atau ketidaklengkapan catatan dapat terjadi, yang 

pada akhirnya berdampak pada keterlambatan pencairan bonus. Selanjutnya, proses 

manual membutuhkan waktu yang cukup lama untuk memverifikasi dan 

menghitung bonus, yang berpotensi menyebabkan MA merasa tidak puas karena 

Leveling

Professional Corporate Retail dan Mitra Digital

Tiering 

Sales

Bonus / 

Unit

Bonus 

Pencairan

Tiering 

Sales

Bonus / 

Unit

Bonus 

Pencairan

Tiering 

Sales
Bonus / Unit

Bonus 

Pencairan

Bronze

Silver

Gold

Platinum

Diamond

2 - 5 Rp 100.000 2 - 10 Rp 100.000 5 - 30 Rp 100.000

6 - 15 Rp 120.000
0,75%

11 - 25 Rp 120.000 1% 31 - 75 Rp 150.000 1%

≥ 16 Rp 130.000 26 - 50 Rp 140.000 1,30% 76 - 150 Rp 160.000 1,65%

51 - 100 Rp 150.000 1,50% 151 - 300 Rp 180.000 1,80%

≥ 101 Rp 160.000 2% ≥ 301 Rp 200.000 2%



 

 
 

bonus yang dijanjikan tidak diterima tepat waktu. Waktu yang dibutuhkan untuk 

memvalidasi data penjualan dan menghitung bonus menjadi sangat bergantung 

pada kecepatan dan ketelitian petugas administrasi. 

Selain itu, proses manual juga membuat pengawasan terhadap pencairan 

bonus menjadi lebih sulit. Tanpa sistem yang terintegrasi secara digital, 

pengawasan terhadap pencairan bonus menjadi kurang transparan, sehingga 

memicu potensi kesalahan atau bahkan kecurangan yang sulit dideteksi secara 

cepat. Hal ini menambah beban bagi pihak manajemen yang harus memastikan 

bahwa seluruh proses berjalan dengan lancar dan sesuai dengan prosedur yang telah 

ditetapkan. 

Dampak dari kendala-kendala tersebut tidak hanya dirasakan oleh pihak 

perusahaan, tetapi juga oleh MA yang menjadi bagian dari proses ini. 

Keterlambatan dalam pencairan bonus atau ketidakakuratan dalam perhitungan 

bonus dapat menurunkan kepuasan dan motivasi MA. Sebagai akibatnya, MA yang 

merasa tidak dihargai atau dirugikan dapat menurunkan kinerjanya, bahkan 

memilih untuk berhenti bekerja di perusahaan. Hal ini tentu dapat merugikan 

perusahaan dalam jangka panjang, terutama jika MA yang berpengalaman dan 

produktif kehilangan motivasi atau bergeser ke perusahaan lain yang menawarkan 

insentif lebih baik. 

Dalam menghadapi tantangan ini, PT WOM Finance perlu mengevaluasi dan 

memperbaiki mekanisme pencairan bonus progresif yang diterapkan saat ini. 

Peningkatan sistem yang lebih efisien dan terotomasi dapat mengurangi 

ketergantungan pada logbook manual, mempercepat proses pencairan bonus, serta 

meningkatkan akurasi perhitungan bonus progresif yang diterima oleh MA. Dengan 

begitu, perusahaan dapat menciptakan lingkungan kerja yang lebih transparan, 

efisien, dan mendukung peningkatan kinerja MA secara berkelanjutan. 

Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis secara 

mendalam mengenai proses pencairan bonus progresif MA yang masih 

menggunakan sistem logbook manual di PT WOM Finance, serta mengidentifikasi 

berbagai kendala yang timbul akibat penggunaan sistem tersebut. Selain itu, 

penelitian ini juga akan memberikan rekomendasi mengenai solusi atau perbaikan 

yang dapat diimplementasikan untuk meningkatkan sistem pencairan bonus 



 

 
 

progresif agar lebih efisien, akurat, dan tepat waktu. 

Berdasarkan hal yang telah penulis jelaskan di atas, maka penulis tertarik 

untuk melakukan magang guna melaksanakan kewajiban dari program studi D4 

Administrasi Bisnis Terapan untuk menjelaskan bagaimana dan Kendala yang 

Terjadi pada Pencairan Bonus Progressive di PT Wahana Ottomitra Multiartha, 

Tbk. (WOM Finance). 

 

1.2 Tujuan Magang 

Tujuan penulisan laporan magang ini adalah untuk mendokumentasikan 

pengalaman dan pengetahuan yang diperoleh selama melakukan magang di PT 

Wahana Ottomitra Multiartha, khususnya dalam upaya mengoptimalkan proses 

pencairan bonus Progresive Marketing Agent (MA). Adapun tujuan dari 

pelaksanaan kegiatan magang ini adalah sebagai berikut : 

a. Menganalisis dan mengidentifikasi alur proses pencairan bonus 

Marketing Agent (MA) dengan manual logbook. 

b. Mengidentifikasi faktor penyebab keterlambatan pencairan bonus 

Marketing Agent (MA). 

c. Memberikan rekomendasi perbaikan sistem pencairan bonus Marketing 

Agent (MA) di PT Wahana Ottomitra Multiartha, Tbk.  

 

1.3 Manfaat Magang 

Adapun manfaat bagi mahasiswa Program Studi Administrasi Bisnis Terapan 

maupun instansi ataupun perusahaan tempat pelaksanaan magang sebagai berikut: 

1.3.1 Manfaat Teoritis 

Adapun manfaat teoritis dari pelaksanaan kegiatan magang ini adalah 

dapat menambah wawasan dan pengetahuan dalam bidan marketing dan 

menambah pengetahuan teoritis tentang mekanisme pengajuan Dana Tunai di 

PT Wahana Ottomitra Multiartha (WOM) Tbk. 

 

1.3.2 Manfaat Praktis 

Adapun manfaat teoritis dari pelaksanaan kegiatan magang ini adalah: 

 



 

 
 

a. Bagi Perusahaan 

Untuk memberikan masukan serta memberikan informasi tambahan 

kepada PT Wahana Ottomitra Multiartha (WOM) Tbk mengenai proses 

gadai BPKB Motor yang ada di PT Wahana Ottomitra Multiartha 

(WOM) Tbk. 

b. Bagi Institusi 

Untuk memberikan literasi sebgai tambahan referensi di 

perpustakaan Politeknik Negeri Jakarta yang nantinya dapat menambah 

ilmu dan dapat menjalin hubungan kerja sama kemitraan antara 

Politeknik Negeri Jakarta dengan PT Wahana Ottomitra Multiartha 

(WOM) Tbk. 

c. Bagi Mahasiswa 

Memberikan informasi untuk menambah pengetahuan dan wawasan 

khusunya kepada mahasiswa Program Studi Administrasi Bisnis 

Terapan mengenai proses gadai BPKB Motor yang ada di PT Wahana 

Ottomitra Multiartha (WOM) Tbk. 

 

1.4 Waktu Dan Tempat Pelaksanaan 

Pelaksanaan kegiatan magang dilaksanakan di PT Wahana Ottomitra 

Multiartha (WOM) Tbk di NDS Motorcycle Agency Marketing. Berikut keterangan 

jadwal pelaksanaan magang yang akan dilakukan sebagai berikut: 

Hari/Tanggal : Senin s.d Jumat 

Waktu  : 08.15 – 17.15 

Pelaksanaan kegiatan magang dilaksanakan di PT Wahana Ottomitra 

Multiartha (WOM) Tbk di NDS Motorcycle Agency Marketing. Berikut keterangan 

tempat pelaksaan magang yang dilakukan sebagai berikut : 

Nama Perusahaan : PT Wahana Ottomitra Multiarha Tbk.  

Alamat   : Jl. Yos Sudarso No Kav.85 Sunter Jaya 

Telepon   : (021) 21882400 

Waktu Pelaksanaan : 5 Agustus 2024 – 5 Februari 2025 

 



 

 
 

1.5 Jadwal Pelaksanaan Kegiatan 

Berikut ini adalah jadwal kegiatan penulis, kegiatan selama magang yaitu sebagai 

berikut:  

Tabel 3 Jadwal Kegiatan 

No Tanggal Penjelasan Kegiatan 

1 5 Agustus 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

2 6 Agustus 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

3 7 Agustus 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing Agent 

4. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4 8 Agustus 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing Agent 

5. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

5 9 Agustus 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

6 12 Agustus 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing Agent 

4. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

7 13 Agustus 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

Bersambung 

  



 

 
 

Sambungan Tabel 3 Jadwal Kegiatan 

Bersambung 

 

No Tanggal Jadwal Kegiatan 

8 14 Agustus 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

9 15 Agustus 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

10 16 Agustus 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

11 19 Agustus 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing Agent 

4. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

12 20 Agustus 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing Agent 

5. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

13 21 Agustus 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing Agent 

6. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

14 22 Agustus 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

15 23 Agustus 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing Agent 

4. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 



 

 
 

Sambungan Tabel 3 Jadwal Kegiatan 

Bersambung  

 

No Tanggal Penjelasan Kegiatan 

16 26 Agustus 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

17 27 Agustus 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

18 28 Agustus 2024 

4. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

5. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

4. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

19 29 Agustus 2024 

6. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

7. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

5. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

20 30 Agustus 2024 

8. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

9. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

6. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

21 2 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat 

7. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai ke 

Konsumen 



 

 
 

Sambungan Tabel 3 Jadwal Kegiatan 

Bersambung  
 
 

 

No Tanggal Penjelasan Kegiatan 

22 3 September 2024 

5. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

6. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

7. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

8. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat 

9. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

23 4 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

1. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat 

2. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

24 5 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

25 6 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional  



 

 
 

Sambungan Tabel 3 Jadwal Kegiatan 

Bersambung 

 

 

 

 

 

 

 

No Tanggal Penjelasan Kegiatan 

26 9 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjam bagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

27 10 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjam bagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

28 11 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjam bagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

29 12 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjam bagus  



 

 
 

Sambungan Tabel 3 Jadwal Kegiatan 

Bersambung 
 

 

 

 

 

 

 

No Tanggal Penjelasan Kegiatan 

30 13 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

31 17 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

32 18 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

33 19 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional  



 

 
 

Sambungan Tabel 3 Jadwal Kegiatan 

Bersambung 

 

  

No Tanggal Penjelasan Kegiatan 

34 20 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

35 23 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

36 24 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

37 25 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional  



 

 
 

Sambungan Tabel 3 Jadwal Kegiatan 

Bersambung 

  

No Tanggal Penjelasan Kegiatan 

38 26 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

39 27 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

40 28 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

41 30 September 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional  



 

 
 

Sambungan Tabel 3 Jadwal Kegiatan 

Bersambung 

  

No Tanggal Penjelasan Kegiatan 

42 2 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

43 3 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

44 4 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

45 5 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional  



 

 
 

Sambungan Tabel 3 Jadwal Kegiatan 

 

 

Bersambung  

 

 

 

 

No Tanggal Penjelasan Kegiatan 

46 6 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

47 9 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

48 10 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

49 11 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional  
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Bersambung  

No Tanggal Penjelasan Kegiatan 

50 14 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

51 15 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

52 16 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

53 17 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional  



 

 
 

Sambungan Tabel 3 Jadwal Kegiatan 
 

Bersambung  
 

  

No Tanggal Penjelasan Kegiatan 

54 18 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

55 21 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat  dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

56 22 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat  dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

57 23 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent  dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional  
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Bersambung 
 

 

  

No Tanggal Penjelasan Kegiatan 

58 24 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

59 25 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

60 28 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

61 29 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 
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Bersambung   

No Tanggal Penjelasan Kegiatan 

62 29 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

63 30 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

64 31 Oktober 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

65 1 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 
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Bersambung 
  

No Tanggal Penjelasan Kegiatan 

66 4 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

67 5 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

68 6 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

4. Merekap dan Memonitoring Sales 

Indosat dan Pinjambagus 

5. Menawarkan Pengajuan Dana Tunai 

ke Konsumen 

69 7 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 
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Bersambung  

No Tanggal Penjelasan Kegiatan 

70 8 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

71 11 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional  

72 12 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

73 13 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

74 14 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

75 15 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 
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Bersambung  

No Tanggal Penjelasan Kegiatan 

76 18 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

77 19 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional  

78 20 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

79 21 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

80 22 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

81 25 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 



 

 
 

Sambungan Tabel 3 Jadwal Kegiatan 
 

 

Bersambung 
  

No Tanggal Penjelasan Kegiatan 

82 26 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

83 27 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional  

84 28 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

85 29 November 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

86 2 Desember 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

87 3 Desember 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 



 

 
 

Sambungan Tabel 3 Jadwal Kegiatan 

Bersambung   

No Tanggal Penjelasan Kegiatan 

88 4 Desember 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

89 5 Desember 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional  

90 6 Desember 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

91 9 Desember 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

92 10 Desember 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

93 11 Desember 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 
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Sumber: PT Wahana Ottomitra Multiartha, 2024 
 

  

No Tanggal Penjelasan Kegiatan 

94 12 Desember 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

95 13 Desember 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional  

96 16 Desember 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

97 17 Desember 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

98 18 Desember 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 

99 19 Desember 2024 

1. Memonitoring Grup untuk poolingan 

Marketing Agent 

2. Merekap Leads & Sales Marketing 

Agent dan Pinjambagus 

3. Report Sales ke Marketing Agent 

Professional 
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BAB IV 

PENUTUP 

 

4.1 Kesimpulan 

Setelah melakukan magang dari tanggal 05 Agustus 2024 hingga 5 Februari 

2025, penulis menyimpulkan bahwa pelaksanaan magang berlangsung dengan hasil 

sebagai berikut: 

a. Proses pencairan bonus Marketing Agent (MA) di PT WOM Finance 

menggunakan logbook manual dilakukan secara terstruktur untuk 

menjamin transparansi, akurasi, dan ketepatan waktu. Cabang 

mengisi data melalui Google Form (GForm) mencakup nomor 

kontrak, informasi bank, dan nominal bonus. Data tersebut 

diverifikasi dan disetujui oleh Area Manager (AMM) sebelum bagian 

keuangan (Finance BU) mencairkan bonus sesuai ketentuan. Proses 

ini mengandalkan pengawasan manual untuk memastikan bonus 

dibayarkan dengan adil, tepat waktu, dan sesuai kinerja. 

b. Keterlambatan pencairan bonus Marketing Agent (MA) di PT WOM 

Finance disebabkan oleh penggunaan logbook manual yang rentan 

terhadap kesalahan manusia, seperti penginputan data bank, nomor 

rekening, dan jumlah bonus. Kurangnya standarisasi prosedur dan 

pelatihan staf memperburuk masalah ini, sementara sistem manual 

memerlukan waktu lebih lama untuk verifikasi dan perbaikan data.  

c. Penulis mengembangkan solusi dari keterlambatan pencairan bonus 

Marketing Agent (MA) di PT WOM Finance adalah dengan 

menambahkan tools Fee Checking di sistem aplikasi WISE. Sistem 

ini dirancang untuk meminimalisir risiko kesalahan manusia (human 

eror), mengurangi keterlambatan pencairan bonus progressive 

marketing agent (MA), serta meningkatkan loyalitas Marketing 

Agent (MA). Dengan implementasi sistem ini, PT Wahana Ottomitra 

Multiartha diharapkan dapat mempercepat pencairan bonus 

progressive marketing agent dengan lebih efektif. 
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4.2 Saran 

Berdasarkan dari pembahasan diatas terhadap peningkatan efektivitas 

pencairan bonus progressive di PT WOM Finance, maka penulis dapat memberikan 

saran yang bisa dijadikan pertimbangan untuk PT WOM Finance, sebagai berikut: 

a. Memastikan implementasi fitur fee checking pada aplikasi WISE 

berjalan dengan baik. Hal ini mencakup pengintegrasian data dari 

seluruh cabang agar proses pencairan dapat dilakukan secara otomatis 

dan akurat. Sistem ini harus diuji secara menyeluruh sebelum 

digunakan secara luas untuk memastikan tidak ada kendala teknis yang 

dapat menghambat penggunaannya. 

b. WOM Finance perlu menyelenggarakan program pelatihan dan 

sosialisasi bagi seluruh staf yang terlibat dalam proses pencairan bonus, 

termasuk Marketing Agent (MA). Pelatihan ini bertujuan untuk 

memberikan pemahaman menyeluruh mengenai cara kerja fitur fee 

checking dan bagaimana memanfaatkan teknologi untuk meningkatkan 

efisiensi kerja. Sosialisasi juga perlu dilakukan secara berkala agar 

seluruh pihak tetap terinformasi mengenai pembaruan sistem. 

c. Melakukan evaluasi berkala terhadap kinerja sistem teknologi yang 

diterapkan. Evaluasi ini dapat melibatkan masukan langsung dari 

pengguna, termasuk MA, untuk mengetahui sejauh mana sistem ini 

mendukung kebutuhan mereka. Dengan demikian, WOM Finance dapat 

terus memperbarui sistem sesuai dengan perkembangan teknologi dan 

kebutuhan operasional, sehingga tercipta tata kelola perusahaan yang 

lebih baik dan modern. 
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