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BAB III 

PELAKSANAAN KERJA MAGANG 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Data Perusahaan 

Gambar 3.1 Struktur Organisasi Divisi Business Development 

3.1 Kedudukan dan Koordinasi Kerja Magang 

 Selama pelaksanaan kerja magang, penulis ditempatkan di divisi business 

development yang dipimipin oleh Bapak Adhika Irwansyah selaku Business 

Development Manager. Bapak Adhika bertanggung jawab secara penuh dalam 

pengembangan bisnis Berrybenka dan Hijabenka terutama di dalam marketplace 

dan mengekspansi serta memperluas lini bisnis baik Berrybenka dan Hijabenka 

untuk dapat meningkatkan target market yang lebih luas. Dalam melakukan 

kewajibannya sebagai Business Development Manager, Bapak Adhika dibantu 

oleh Bapak Umar Miftah Fauzi sebagai Business Inteligence dan Bapak Agus 

Prasetyo sebagai Business Development Executive.  

Bapak Umar sebagai Business Intelligence memiliki pekerjaan untuk 

menganalisa potensi bisnis yang dapat dikembangkan dan membuat fitur yang 

Business Development 

Intern (Penulis) 
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dapat mempermudah proses bisnis yang berlangsung. Untuk Bapak Agus Prasetyo 

selaku Business Development Executive memiliki jobdesk untuk memastikan dan 

mengontrol setiap proses bisnis yang berlangsung dan sedang dikembangkan dan 

memantau pencapaian target bisnis. Penulis sebagai Business Development Intern 

mendapatkan arahan dalam bekerja secara langsung oleh Bapak Agus Prasetyo. 

3.2 Tugas yang Dilakukan 

 Selama tiga bulan, penulis melakukan kerja magang terhitung dari tanggal 

28 Mei 2019 sampai 2 September 2019. Tugas dan pekerjaan yang dilakukan 

penulis dijabarkan dalam laporan magang ini. Berikut adalah beberapa tugas dan 

pekerjaan yang penulis lakukan saat kerja magang di PT. Berrybenka. 

Tabel 3.1 Tugas yang Dilakukan Selama Kerja Magang 

No Jenis Pekerjaan Koordinasi Output 

Job Knowledge 

1 

Mapping peran, fungsi 

dan proses kerja di divisi 

Business Development 

Business 

Development 

Manager (Bapak 

Adhika Irwansyah) 

Pemahaman jobdesk dan 

fungsi dari business 

development intern. 

Administratif 

2 

 

Melakukan daily routine 

update stock Berrybenka 

dan Hijabenka store di 

situs Akulaku. 

Business Analyst 

(Bapak Umar Miftah 

Fauzi) 

Kesesuaian data stok 

yang live di  website 

Akulaku dengan database 

dari Berrybenka. 

3 

Melakukan proses 

uploading barang ke 

Berrybenka dan 

Hijabenka store di situs 

Blibli. 

Business Analyst 

(Bapak Umar Miftah 

Fauzi) 

Barang yang live di 

website Blibli menjadi 

bertambah.  
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No Jenis Pekerjaan Koordinasi Output 

4 

Melakukan daily routine 

update stock Berrybenka 

dan Hijabenka store di 

situs Lazada. 

Business 

Development 

Executive (Bapak 

Agus Prasetyo) 

Kesesuaian data stok 

yang live di  website 

Lazada dengan database 

dari Berrybenka. 

Promosi 

5 

Melakukan persiapan 

promo di beberapa situs 

marketplace seperti 

Tokopedia dan Blibli. 

Business 

Development 

Executive (Bapak 

Agus Prasetyo) 

Berrybenka dan 

Hijabenka store di 

website marketplace 

tesebut bisa mengikuti 

promo. 

6 

Developing channel 

marketplace baru yaitu 

situs Lazada 

Business 

Development 

Executive (Bapak 

Agus Prasetyo) 

Produk Berrybenka dan 

Hijabenka siap dijual di 

marketplace Lazada. 

7 

Melakukan persiapan  

Main Campaign dan 

Thematic Campaign 

weekly di Lazada. 

Business 

Development 

Executive (Bapak 

Agus Prasetyo) 

Menyediakan variasi 

tampilan store di Lazada 

berupa pilihan produk 

dalam campaign. 

8 

Melakukan persiapan 

promotional campaign di 

Lazada. 

Business 

Development 

Executive (Bapak 

Agus Prasetyo) 

Berrybenka dan 

Hijabenka store di 

website marketplace 

Lazada bisa mengikuti 

promo. 
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3.3 Uraian Pelaksanaan Kerja Magang 

3.3.1 Proses Pelaksanaan Kerja Magang 

 Tugas yang dilakukan oleh penulis selama kerja magang merupakan tugas 

dari divisi business development yang dilakukan di PT. Berrybenka. Berikut 

rincian pekerjaan yang penulis lakukan selama kerja magang 

3.3.1.1 Mapping peran, fungsi dan proses kerja di divisi Business 

Development 

 Pada minggu awal penulis melakukan adaptasi dan dibimbing oleh 

pembimbing lapangan yaitu Bapak Adhika Irwansyah selaku Business 

Development Manager untuk mempelajari pekerjaan apa saja yang dilakukan 

dalam divisi Business Development. Penjelasan diawali dengan garis besar 

pekerjaan yang dilakukan oleh divisi business development  yaitu memperluas lini 

bisnis khususnya mengembangkan brand Berrybenka dan Hijabenka di beberapa 

marketplace. Lalu, Bapak Adhika menjelaskan bahwa brand Berrybenka dan 

Hijabenka sudah membuka store  di Zalora, Zilingo, Tokopedia, Shopee, 

Akulaku, dan Blibli. Pekerjaan yang dilakukan penulis selama kerja magang 

adalah mengelola dan melaksanakan marketing campaign & project di 

marketplace yang ditugaskan dan mengelola website marketplace mulai dari 

pricing, deskripsi produk dan konten umum. Secara garis besar dalam praktek 

kerja magang, penulis diarahkan untuk bisa mengelola dan handle toko 

Berrybenka dan Hijabenka di beberapa platform marketplace. Sebelum mengelola 

Berrybenka dan Hijabenka store di beberapa marketplace, diadakan meeting 

untuk menentukan penanggung jawab Penulis ditugaskan untuk mengatur toko 

online  yang berada di situs Blibli.com, Akulaku dan Lazada yang akan 

diluncurkan bulan Juli 2019.  
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Sumber :  Blibli.com 

Gambar 3.2 Tampilan Halaman Berrybenka Store di Blibli.com 

3.3.1.2 Melakukan daily routine update stock Berrybenka dan Hijabenka 

store di situs Akulaku 

 Mulai dari minggu ketiga setelah penulis bekerja sebagai business 

development intern, penulis mendapatkan tugas untuk melakukan daily update 

stock untuk Berrybenka dan Hijabenka di situs Akulaku. Dalam melakukan 

pekerjaan ini, penulis mendapat bantuan dari business development analyst yaitu 

Bapak Umar untuk memproses update stok. Sistem untuk meng-update stok 

adalah mengecek berapa jumlah stok dari produk Berrybenka dan Hijabenka yang 

ada di situs Akulaku dan menyesuaikannya dengan database pusat Berrybenka. 

Bapak Umar membantu penulis dengan penulis dengan membuat Excel Macro di 

Microsoft Excel.  

 Proses update stock diawali dengan mengunduh daftar produk yang ada di 

situs Akulaku lalu memasukan ke dalam Excel Macro yang sudah dibuat untuk 

memudahkan. Berikut contoh daftar barang yang sudah di-download lewat situs 

Akulaku. 
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Sumber : Data Perusahaan, 2019 

Gambar 3.3 Tampilan Stok Produk Berrybenka di Akulaku  

Tahap selanjutnya adalah melakukan penyesuaian jumlah stok produk 

dengan safety stock yang merupakan stok minimum yang ditentukan dan jumlah 

minimal safety stock untuk 3 unit. Setelah itu memasukan data yang telah diolah 

dengan ketentuan safety stock ke template yang sudah diunduh lalu mengunggah 

ke situs Akulaku. 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Data Perusahaan, 2019 

Gambar 3.4 Template Yang Digunakan untuk Mass Update 
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3.3.1.3 Melakukan proses uploading barang ke Berrybenka dan Hijabenka 

store di situs Blibli 

Proses upload barang di website Blibli cukup memakan waktu  dan butuh 

usaha yang besar. Proses dimulai dari  persiapan barang yang mau diunggah lalu 

dengan bantuan Excel Macro dari Bapak Umar, penulis mempersiapkan foto dan 

menyesuaikan dengan kategori yang akan ditampilkan di marketplace Blibli. 

Berikut adalah gambaran file excel yang digunakan untuk membuat kategori dan 

download image secara otomatis lewat Excel Macro. 

Sumber : Data Perusahaan , 2019 

Gambar 3.5 Excel Macro yang Digunakan untuk Menyiapkan Image dan 

Template Produk Per Kategori 

Setelah perisapan selesai, penulis mulai mencoba proses bulk upload.  

Proses tersebut dimulai satu per satu kategori dan harus diawasi seandainya ada 

kegagalan. Berikut gambaran file excel yang digunakan untuk upload kategori.  
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Sumber : Data Perusahaan , 2019 

Gambar 3.6 Template Produk Per Kategori  yang Siap Untuk Diunggah ke 

Situs Blibli.com 

3.3.1.4 Melakukan daily routine update stock Berrybenka dan Hijabenka 

store di situs Lazada 

 Hampir sama dengan update stock di website Akulaku, setelah  launching 

Berrybenka dan Hijabenka store di Lazada, secara rutin setiap hari penulis 

melakukan update stock. Tahapan yang dilakukan adalah mengunduh daftar 

barang yang ada di kedua store tersebut dan memasukan ke Excel Macro untuk 

mendapat stok yang sesuai dengan database system Berrybenka. Setelah itu 

penulis mengisi template yang berisi jumlah stok yang sudah sesuai dengan 

database dan safety stock. 
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Sumber : Data Perusahaan , 2019 

Gambar 3.7 Contoh Template Stock Update Yang Sudah Diisi dan siap untuk 

di-upload 

Gambar diatas adalah contoh template yang digunakan oleh penulis untuk 

meng-update stok pada situs Lazada dan dilakukan setiap pagi. Pengisian 

template dibantu dengan Excel Macro yang dibuat oleh Bapak Umar untuk 

menyesuaikan data stok dengan yang ada di database stok Berrybenka dan 

Hijabenka. Setelah selesai mengisi template yang biasa digunakan, selanjutnya 

penulis mengunggah file yang sudah siap di situs seller.lazada.co.id seperti 

gambaran di bawah ini. 
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Sumber : Data Perusahaan , 2019 

Gambar 3.8 Tampilan Backend Situs Lazada Untuk Update Stok 

 Langkah terakhir dalam update stok di situs Lazada setelah mengunggah 

file yang telah diproses sebelumnya adalah memastikan file tersebut telah sukses 

terunggah. Sering terjadi kegagalan dalam mengunggah file update stok tersebut. 

Sehingga penulis dan Bapak Agus selaku business development excecutive selalu 

memastikan file terunggah dan jika gagal akan dilakukan reupload. 
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3.3.1.5 Melakukan persiapan promo di beberapa situs marketplace seperti 

Tokopedia dan Blibli. 

Memasuki minggu selanjutnya penulis mempelajari banyak hal baru, salah 

satunya adalah mempersiapkan pilihan produk untuk mengikuti promo yang 

diminta oleh tim dari marketplace Tokopedia dan Blibli. Dalam pengerjaan 

pemilihan produk ini, penulis dibimbing oleh Bapak Agus Prasetyo selaku 

Business Development Executive. Dalam permintaan mengikuti promo di 

marketplace biasanya tim diminta untuk menyiapkan tabel berisi nama produk, 

kuantitas, harga sebelum dan setelah diskon, dan nominal diskon. Berikut contoh 

dari daftar produk yang dipilih untuk mengikuti promo di Tokopedia. 

 

Sumber : Data Perusahaan, 2019 

Gambar 3.9 Template Yang Sudah Diisi Dengan Daftar Produk Untuk 

Mengikuti Promo di Marketplace Tokopedia 
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3.3.1.6 Developing channel marketplace baru yaitu situs Lazada 

Mulai dari pertengahan bulan Juli, tim Business Development membuka 

channel baru di situs Lazada. Penulis ditugaskan untuk memasukan produk sesuai 

dengan kategorinya sementara intern lainnya ditugaskan untuk mengatur tampilan 

toko Berrybenka dan Hijabenka. Berikut tampilan toko Berrybenka dan Hijabenka 

di Lazada. 

Sumber : Website Lazada 

Gambar 3.10 Tampilan Kategori Berrybenka dan Hijabenka Store di 

Marketplace Lazada 
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3.3.1.7 Melakukan persiapan  Main Campaign dan Thematic Campaign 

weekly di Lazada 

Setiap minggunya ada pekerjaan yang dilakukan berkaitan dengan 

marketing campaign berupa main campaign dan thematic campaign. Kedua 

campaign tersebut dipersiapkan setiap hari rabu dan campaign tersebut akan live  

di hari senin minggu selanjutnya setelah dipersiapkan. Hal yang perlu 

dipersiapkan dari awal adalah ide berupa tema dasar. Untuk main campaign 

sendiri merupakan campaign yang lebih berpusat pada promo harga berupa 

diskon, harga batas atas dan  flat price. Sementara untuk thematic campaign lebih 

diarahkan untuk menonjolkan gaya busana atau pilihan warna tertentu. Setelah 

menentukan tema dasar untuk masing-masing campaign, penulis menunggu 

persetujuan dari Bapak Agus untuk tema dan penentuan promo harga untuk main 

campaign. Setelah mendapat persetujuan, penulis mulai mencari barang yang 

sesuai dengan tema. Untuk Berrybenka, masing-masing campaign diusahakan 100 

produk dan satu barang tidak boleh mengikuti dua campaign yang bersamaan. 

Untuk Hijabenka, minimal ada 60 produk yang diikutsertakan dalam masing-

masing campaign. Berikut gambaran tema dasar yang penulis ajukan yang telah 

disatukan dengan kumpulan ide yang telah digunakan pada periode sebelumnya. 

Sumber : Data Perusahaan , 2019 

Gambar 3.11 Schedule Berisi Tema dari Main Campaign dan Thematic 

Campaign Setiap Minggu Periode 22 Juli – 18 Agustus 2019 
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Sumber : Data Perusahaan , 2019 

Gambar 3.12 Schedule Berisi Tema dari Main Campaign dan Thematic 

Campaign Setiap Minggu Periode 14 Agustus – 8 September 2019 

Tahap selanjutnya adalah memasukan produk sebagai kategori dan 

membuat powerpoint berisi pengajuan banner untuk masing-masing campaign 

kepada divisi creative design. Setelah penulis melakukan pengajuan desain 

banner pada divisi creative design, divisi tersebut mengirimkan banner yang 

sudah siap digunakan dan diunggah pada situs Lazada. Berikut banner campaign 

baik main campaign maupun thematic campaign pada Hijabenka Store periode 

12-19 Agustus 2019. 

Sumber : Data Perusahaan, 2019 

Gambar 3.13 Banner Main Campaign Hijabenka Dengan Judul “Discover 

and Get Yours Only from 49.000 to 199.000” Untuk Periode 12-19 Agustus 

2019 
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Sumber : Data Perusahaan, 2019 

Gambar 3.14 Banner Thematic Campaign Hijabenka Dengan Judul “A Touch 

of Pastel” Untuk Periode 12-19 Agustus 2019 

Sama halnya dengan Hijabenka Store, penulis juga mempersiapkan 

powerpoint berisi ide campaign untuk Berrybenka store. Setelah tim creative 

design selesai mendesain banner untuk campaign, penulis mengunggah banner 

tersebut. Berikut banner main campaign dan thematic campaign pada Berrybenka 

Store periode 12-19 Agustus 2019. 

Sumber : Data Perusahaan, 2019 

Gambar 3.15 Banner Main Campaign Berrybenka Dengan Judul “Update 

Your Wardrobe From 49.000 to 129.000” Untuk Periode 12-19 Agustus 2019 
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Sumber : Data Perusahaan, 2019 

Gambar 3.16 Banner Thematic Campaign Berrybenka Dengan Judul “We’re 

Bringing Basic Back” Untuk Periode 12-19 Agustus 2019 

 Proses pengunggahan banner campaign dilakukan setiap senin pagi 

sebelum campaign Berrybenka dan Hijabenka pada minggu tersebut live. Proses 

unggah gambar merupakan langkah terakhir setelah penulis sebelumnya memilih 

barang yang bisa mengikuti campaign yang akan berjalan. Saat melakukan proses 

pengunggahan, penulis memastikan urutan gambar banner sesuai yaitu banner 

main campaign pada urutan pertama seperti contoh gambar di bawah ini. 

Sumber : Data Perusahaan, 2019 

Gambar 3.17 Banner Main Campaign Berrybenka Store Sudah Live di 

Website Lazada  
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Sumber : Data Perusahaan, 2019 

Gambar 3.18 Banner Thematic Campaign Berrybenka Store Sudah Live di 

Website Lazada 

3.3.1.8 Melakukan persiapan promotional campaign di Lazada 

 Promotional campaign yang dipersiapkan adalah promo yang disediakan 

oleh Lazada dan bisa diikuti oleh Berrybenka. Dalam campaign ini biasanya 

sudah ditetapkan ketentuan-ketentuan seperti minimal diskon, minimal quantity 

dan jenis barang yang bisa mengikuti campaign tersebut. Berikut gambaran 

campaign yang telah diikuti oleh Berrybenka di Lazada. 
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Sumber : Website Lazada 

Gambar 3.19  Beragam promo yang disediakan oleh Lazada untuk diikuti 

oleh brand. 

3.3.2 Kendala yang Ditemukan 

 Ketika menjalankan praktek kerja magang penulis tentunya mendapatkan 

banyak ilmu dan pengalaman, tapi tidak dapat dipungkiri bahwa terjadi beberapa 

kendala selama bekerja sebagai business development intern. Berikut beberapa 

kendala yang dihadapi dan ditemukan oleh penulis: 

3.3.2.1 Mapping peran, fungsi dan proses kerja di divisi Business 

Development 

 Pada awal kegiatan praktek kerja magang, penulis merasa overwhelmed 

dengan pekerjaan dan tugas yang diberikan. Mulai dari penjelasan awal secara 

industri yaitu industri fashion sampai pemaparan tentang marketplace dimana 

Berrybenka dan Hijabenka dijual sampai teknis interface dari masing-masing 

marketplace yang berbeda-beda. Kendala yang dialami adalah terlalu banyak 

informasi dan penjelasan yang diberikan sementara penulis merasa masih sangat 

awam dengan pekerjaannya. 



39 
 

3.3.2.2 Melakukan proses uploading barang ke Berrybenka dan 

Hijabenka store di situs Blibli 

 Kesulitan yang dihadapi dalam proses mengunggah barang ke Berrybenka 

dan Hijabenka store adalah tingkat kegagalan yang cukup tinggi dari situs Blibli 

sendiri. Sebagai contoh saat sudah selesai menyiapkan template sheets untuk di-

upload sering terjadi kegagalan karena template yang sudah diisi tidak sesuai 

dengan template yang disediakan. Hal ini terjadi karena Excel Macro yang 

digunakan untuk otomatisasi template sheets dan download gambar tidak 

diperbarui sebelum proses upload. Kendala ini menyebabkan terhambatnya 

pekerjaan lain penulis. 

 

Sumber: Data Perusahaan, 2019 

Gambar 3.20 Revisi yang Didapatkan dari Blibli 
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3.3.2.3 Melakukan Persiapan  Main Campaign dan Thematic 

Campaign Weekly di Lazada 

 Saat melakukan proses persiapan campaign, penulis awalnya mengalami 

kebingungan karena harus menyesuaikan tema dasar dengan barang yang sudah 

ada di toko Berrybenka dan Hijabenka dalam situs Lazada. Penulis harus mencari 

tren yang sedang ”in” dan sesuai dengan kuantitas barang yang sudah ada. Selain 

itu penulis tidak diberi feedback atas campaign yang telah dibuat, apakah 

campaign tersebut bisa menambah profit atau tidak. 

3.3.3 Solusi Atas Kendala yang Ditemukan 

 Dalam meghadapi kendala, penulis menemukan solusi yang diselesaikan 

atas inisiatif sendiri ataupun dibantu dengan anggota divisi business development 

lainnya. Berikut uraian solusi atas kendala yang dihadapi oleh penulis: 

3.3.3.1 Mapping peran, fungsi dan proses kerja di divisi Business 

Development 

 Penulis berusaha untuk melakukan adaptasi dengan cepat, selain itu juga 

penulis belajar untuk memahami kegiatan yang dilakukan dengan cara mengamati 

dan banyak bertanya mengenai tugas yang harus dilakukan. Penulis juga mencoba 

mencatat arahan untuk masing-masing marketplace dan mencoba 

mengaplikasikannya sesuai arahan. 

3.3.3.2 Melakukan proses uploading barang ke Berrybenka dan 

Hijabenka store di situs Blibli 

 Penulis meminta bantuan dari Bapak Umar selaku Business Development 

Analyst yang membuat Excel Macro untuk bisa melakukan penyesuaian template 

dengan template terbaru dari Blibli. Selain itu ada beberapa bagian yang tidak bisa 

dilakukan secara otomatis menggunakan Excel jadi penulis harus menganalisis 

penyebab kegagalan upload. Kesalahan yang paling sering muncul adalah 

kurangnya kolom family color yang sebelumnya tidak ada di template dan 

diperbarui oleh pihak Blibli. 
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3.3.3.3 Melakukan Persiapan  Main Campaign dan Thematic 

Campaign Weekly di Lazada 

 Penulis meminta masukan dengan intern lain mengenai tema dasar dari  

campaign yang akan dipersiapkan jika mengalami kesulitan. Selain itu, penulis 

juga biasanya mencari inspirasi dari pinterest serta melihat tren yang sedang 

booming di industri fashion. Penulis juga menyesuaikan campaign dengan “bahan 

dasar” yaitu barang yang memang sudah ada di Berrybenka dan Hijabenka store  

di Lazada. 

3.4 Implementasi Segmentation, Targeting, and Positioning terhadap 

penentuan promosi strategi promosi pada toko Berrybenka di Lazada 

3.4.1 Segmentation, Targeting, and Positioning berpengaruh terhadap strategi 

promosi 

 Menurut Kotler dan Armstrong (2006, p.75), setelah selesai menetapkan 

strategi marketing secara keseluruhan, perusahaan siap untuk mulai merencanakan 

detail dari marketing mix. Langkah menentukan strategi marketing awalnya 

adalah segmentasi, targeting dan positioning. setelah itu merencanakan detail dari 

marketing mix yang salah satu komponennya adalah promosi. 

Sumber : smartinsights.com 

Gambar 3.21 Proses STP dalam Mengembangkan Strategi Marketing 

 STP berfokus pada efektivitas komersial, memilih segmen yang valuable 

untuk bisnis dan kemudian mengembangan marketing mix dan positioning produk 

untuk setiap segmen (Llewellyn & Chaffey, 2019) 
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Sumber : segmentationstudyguide.com 

Gambar 3.22 Proses Lengkap Segmentasi Pasar  

 Setelah strategi positioning telah dikembangkan, perusahaan pindah ke 

implementasi. Pengembangan dan implemantasi marketing mix akan mendukung 

positioning di marketplace (segmentationstudyguide.com, 2012).  Dalam hal ini 

membutuhkan produk yang cocok untuk didesain dan dikembangkan dalam harga 

dan jalur distribusi yang cocok lalu program promosi yang efektif. Tujuan utama 

proses STP ini adalah untuk bisa mengarahkan organisasi untuk mengembangkan 

dan mengimplementasikan marketing mix yang sesuai, seperti yang digambarkan 

dalam diagram di atas. 
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3.4.2 Contoh Sukses Promosi Sesuai dengan STP 

 Salah satu contoh sukses promosi sesuai dengan STP adalah promosi 

campaign Cotton Ink saat merayakan ulang tahun yang ke-10. Cotton Ink 

melakukan promosi desain kolaborasi bersama Vanesha Prescilla, Isyana 

Saraswati, Raisa, dan Dian Sastro yang menurut Carline Darjanto, Creative 

Director Cotton Ink merupakan strategi Cotton Ink untuk mewakili setiap segmen 

usia target pasar brand fashion lokal Cotton Ink (Salma, N., 2018). 

Sumber : Instagram/@cottonink 

Gambar 3.23 Campaign Cotton Ink 10
th

 Anniversary 

Mengutip dari wawancara Carline Darjanto, Creative Director Cotton Ink 

dan Ria Sarwono, Brand and Marketing Director Cotton Ink dengan SWA.co.id 

dijelaskan bahwa untuk Isyana dan Vanesha Prescilla merepesentasikan label 

Cotton Ink untuk target pasar 18-25 tahun sementara untuk Raisa dan Dian Sastro 

merepesentasikan label Cotton Ink Studio untuk target pasar 23-35 tahun. Dengan 

promosi ini terlihat bahwa Cotton Ink memikirkan betul segmen pasar dan pesan 
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yang ingin disampaikan melalui kolaborator yang memiliki kesesuaian umur 

dengan target dari pasar Cotton Ink. Ria dalam wawancara tersebut mengaku 

dengan berkolaborasi bersama public figure secara tidak langsung meningkatkan 

brand awareness dari Cotton Ink (Salma, N., 2018).  

3.4.3 Keadaan Saat Ini 

 Seperti yang sudah dijelaskan pada subbab 3.3.1.7 mengenai proses 

persiapan  Main Campaign dan Thematic Campaign setiap minggunya di Lazada, 

penulis diberikan pekerjaan dalam menentukan campaign baik main campaign 

ataupun thematic campaign. Arahan dari user hanya berupa gambaran yaitu main 

campaign harus berupa campaign yang beruhubungan dengan harga seperti 

potongan diskon, flat price ataupun pemberlakuan batas harga. Untuk thematic 

campaign, penulis diminta memberikan ide bebas berhubungan dengan tren style 

fashion yang cocok dengan barang yang dimiliki oleh Berrybenka. 

 Dalam menjalankan pekerjaan tersebut penulis hanya menjalankan 

pekerjaan sesuai arahan tanpa diberi tahu tujuan dari campaign tersebut apakah 

menambah awareness atau profit. Selain itu, pada situs Lazada belum 

diberlakukan campaign sesuai segmen dari pelanggan di situs tersebut. Segmen 

dari Lazada berdasarkan riset dari IDN Research Insitute adalah millenials 

(Dwijayanto, 2019). Berbeda dengan situs marketplace Shopee dan Tokopedia. 

Pada kedua situs tersebut telah diberlakukan campaign yang berbeda melihat 

segmen dan target pasar yang berbeda dari kedua marketplace tersebut. 

 Berdasarkan arahan dan insight dari Bapak Dhika selaku Business 

Development Manager saat meeting pertama tanggal 13 Juni 2019, untuk 

Berrybenka store di Shopee diberlakukan campaign yang berhubungan dengan 

harga saja karena segmen pasar yang terdapat di Shopee adalah pengguna yang 

tertarik dengan promo atau potongan harga.  
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Sumber: https://shopee.co.id/berrybenkaofficial 

Gambar 3.24 Tampilan Halaman Utama Berrybenka Store di Shopee 

Sementara untuk Berrybenka store di Tokopedia diberlakukan campaign  

yang thematic saja atau fokus pada style fashion tertentu. Seperti contoh di bawah 

campaign yang digunakan fokus pada item outerwear saja, walaupun ada 

keterangan “start from 159.000” tidak dijadikan pusat perhatian di-campaign 

tersebut karena bukan merupakan potongan harga atau diskon. 

Sumber: https://www.tokopedia.com/berrybenka/home  

Gambar 3.25 Tampilan Halaman Utama Berrybenka Store di Tokopedia 


