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BAB III 

PELAKSANAAN KERJA MAGANG 

 

3.1 Tugas yang Dilakukan 

 Sebagai bagian dari tim Field Marketing PT Lippo Karawaci Tbk, penulis 

diberikan tugas oleh Section Head Field Marketing sebagai berikut: 

1. Mempelajari dan mengetahui dengan detail product knowledge terkait 

properti PT Lippo Karawaci Tbk 

2. Melakukan riset dan survei terkait pelanggan 

3. Riset terkait Community Relations yang dapat diambil PT Lippo Karawaci 

Tbk untuk membantu meningkatkan pemasaran dan penjualan 

4. Membantu perencanaan dan menjalankan program community engagement 

yang sesuai 

5. Meriset dan mencari informasi terkait berbagai event sekolah dan 

universitas yang diadakan dalam periode tahun 2020 

6. Riset dan mengadakan brand ambassador atau influencer untuk kebutuhan 

pemasaran dan branding Apartemen Millenium Village, Holland Village 

Jakarta, Embarcadero Bintaro, Kemang Village, St. Moritz 

7. Membantu divisi Campaign Marketing dalam meracang dan menjalankan 

event marketing 
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8. Membuat penilaian dan dokumentasi serta evaluasi terkait peforma sales 

Apartemen Millenium Village, Holland Village Jakarta, Embarcadero 

Bintaro, Kemang Village, St. Moritz 

9. Memonitor kualitas pelayanan sales, live chat, dan Call Center Activity 

Apartemen Millenium Village, Holland Village Jakarta, Embarcadero 

Bintaro, Kemang Village, St. Moritz 

10. Memonitoring keadaan galeri marketing Apartemen Millenium Village, 

Holland Village Jakarta, Embarcadero Bintaro, Kemang Village, St. Moritz 

11. Membantu dalam pelaksaan Open Table para agen properti (kerja sama 

dengan PT Lippo Karawaci Tbk) 

12. Membuat inventori dan membantu memperhatikan perlengkapan dan 

kebutuhan Sales Apartemen Holland Village Jakarta, Millenium Village, 

Embarcadero Bintaro, Kemang Village, St. Moritz 

13. Meneruskan permintaan sales terkait desain kepada divisi Content & 

Communication 

14. Membantu membuat kegiatan promosi yang meningkatkan penjualan 

15. Ikut serta dalam rapat online menggunakan platform Zoom bersama satu tim 

di bawah tanggung jawab Chief Customer Officer.  
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 Berikut adalah perincian tugas-tugas yang dilakukan penulis selama 13 

minggu melakukan proses kerja magang:  

 

   Tabel 3.1 Uraian dan timeline pekerjaan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.2 Pembahasan 

 Penulis akan membahas uraian pelaksanaan kerja, kendala yang dihadapi, 

dan solusi selama melaksanakan program kerja magang di PT Lippo Karawaci Tbk: 

 

3.2.1 Uraian Pelaksanaan Kerja Magang 

 Selama melaksanakan program kerja magang, penulis melakukan tugas 

yang berkaitan dengan field marketing yang merupakan salah satu strategi 
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pemasaran untuk meningkatkan brand awareness, meningkatkan dan mempercepat 

penjualan melalui promosi, dan meningkatkan engagement konsumen dan 

komunitas. Praktik field marketing yang dimaksud dalam struktur organisasi ini 

adalah tim field marketing bertanggung jawab membangun prosedur komunikasi 

yang akan dijalankan oleh tim sales. Field marketing menjadi amunisi yang akan 

digunakan oleh tim sales. 

 Sesuai dengan deskripsi pekerjaan dari field marketing, selama program 

kerja magang, penulis ikut dalam perencanaan strategi untuk membangun 

Community Relations. Community relations yang akan menjadi fokus penulis 

dalam penulisan laporan magang ini karena penulis mendapatkan banyak tugas 

terkait Community relations.  

 Selain itu, penulis juga bertanggung jawab atas galeri marketing, tim sales, 

dan hotline activity dari Holland Village Jakarta, Millenium Village, Embarcadero, 

Kemang Village, dan St. Moritz. Bertanggung jawab yang dimaksud adalah 

memastikan tidak ada kesalahan atau kecacatan dalam servis dan dalam lokasi 

galeri marketing, termasuk kerapihan, kebersihan, suasana, dan tata letak. Tujuan 

dari aktivitas ini adalah menjaga brand image dari PT Lippo Karawaci Tbk dan 

menciptakan kepercayaan pelanggan terhadap produk. Menurut Tjiptono (2015) 

brand image adalah penggambaran asosiasi dan keyakinan pelanggan terhadap 

suatu merek. Artinya, pelanggan akan mengingat citra yang positif terhadap sebuah 

produk. Hal ini akan terjadi jika servis dan galeri marketing menawarkan kualitas 

yang terbaik. Brand awareness dan brand image pun akan terbangun dengan 

kualitas servis dari tim sales.   
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 Berikut adalah penjabaran dari tugas penulis selama menjadi field marketing 

intern di PT Lippo Karawaci Tbk: 

 

1. Community Engagement Activity  

 Salah satu aktivitas yang penulis lakukan adalah membantu Ibu Chyntia dan 

Bapak Marvin dalam merancang program community engagement. PT Lippo 

Karawaci Tbk mempunyai strategi untuk membantu penjualan dan 

mengkomunikasikan produk Lippo Homes, yaitu Apartemen Holland Village 

Jakarta, Millenium Village, dan Embarcadero melalui merangkul komunitas-

komunitas yang ada di sekitar lokasi apartemen. 

 Pada kesempatan program kerja magang, penulis melihat dan turut 

membantu dalam proses perencanaan strategis yang dijalankan oleh PT Lippo 

Karawaci Tbk dalam menjalankan program community engagement. Alur kerja 

yang tim lakukan adalah dengan mengikuti kaidah dari tahapan perencanaan 

strategis PR (Smith, 2013), yaitu: 

 Formative Research 

Pada tahapan ini adalah tahapan awal yang dipenuhi dengan analisa untuk 

menemukan strategi yang tepat. Dalam tahap analisa, ada tiga hal yang di analisa 

yaitu menganalisasi situasi (kemungkinan peluang dan hambatan), menganalisa 

organisasi (internal, reputasi, eksternal, biasa disebut analisa SWOT), dan 

menganalisa publik untuk menemukan prioritas dalam memusatkan proses 

komunikasi.  
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Pada tahap awal, yang dilakukan tim adalah berdiskusi terkait siapa target 

komunitas dari ketiga proyek Lippo Homes (Holland Village Jakarta, Millenium 

Village, Embarcadero). Target komunitas ditentukan berdasarkan jenis komunitas, 

pertumbuhan komunitas (anggota), status sosial yang tergabung di dalam 

komunitas. Selain target komunitas, tim juga menganalisa existing buyer yang 

terdiri dari gender, age, marital status, location, dan occupation. Lalu menganalisa 

user persona yang terdiri dari end user dan investor.  

Analisa dilakukan dengan melakukan survei lapangan. Penulis bertugas 

untuk melalukan survei di lokasi galeri marketing produk Lippo Homes. Ada dua 

jenis survei yang dilakukan, yaitu survei kepada pengunjung untuk mengetahui 

awareness terhadap produk LippoHomes dan mengetahaui jenis event yang 

menarik dari sudut pandang pengunjung. Jenis survei berikutnya adalah survei 

tentang komunitas itu sendiri. Penulis dan tim melakukan pencarian komunitas 

melalui media sosial, mesin pencari, dan melalui artikel-artikel. Setelah melakukan 

survei pencarian informasi, penulis menghubungi kontak person dari komunitas dan 

melakukan janji untuk bertemu, berkomunikasi, dan membangun sebuah relasi. 

 

 Strategy 

Tahap ini adalah tahap perencanaan keseluruhan organisasi. Dalam Tahap 

ini ada beberapa hal yang ditentukan, yaitu menentukan positioning, sasaran dan 

tujuan. Kemudian menyusun formula strategi aksi dan respons yang akan diberikan, 

sesudah itu membangun strategi pesan (berfokus pada konten dan saluran yang 
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digunakan untuk mengirimkan pesan, kemudian melakukan persuasi, yang 

menciptakan dialog dua arah). 

Pada tahapan strategi tim menentukan objektif dengan membagi menjadi 

dua yaitu: 

 Sell with: 1) Sales berkolaborasi dengan partner yang memiliki target 

market yang sama; 2) Meningkatkan brand awareness dan brand image. 

 Sell through: 1) Menghasilkan penjualan melalui program rujukan; 2) 

Mengundang dan mengubah anggota komunitas menjadi ambassador PT 

Lippo Karawaci Tbk. 

 Strategi yang ditentukan berdasarkan objektif. Strategi untuk sell with 

adalah barter promotional program, provide venue to collaborative event, event 

sponshorship. Strategi untuk sell through adalah incentive program/ 

commission fee.  

 Dari kegiatan melibatkan komunitas ini, PT Lippo Karawaci Tbk 

menawarkan keuntungan untuk komunitas yaitu: 

 Venue, komunitas mendapatkan tempat yang gratis untuk mengadakan 

sebuah perkumpulan atau kegiatan 

 Promotion Tool, komunitas mendapatkan promosi dari PT Lippo Karawaci 

Tbk terkait program yang komunitas jalankan 

 Sponsorship, komunitas mendapatkan sponsorship dari PT Lippo Karawaci 

Tbk 

 Special Promo (Privilage program for community member). 
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 Keuntungan bagi PT Lippo Karawaci Tbk dengan melaksanakan program 

community engagement adalah: 

 Meningkatkan brand awareness dan brand image 

 Program PT Lippo Karawaci Tbk akan dipromosikan oleh seluruh 

anggota komunitas 

 Peluang mendapatkan calon prospek pembeli yang baru 

 Menambah sales force untuk melakukan penjualan produk 

 Menambah traffic visitor ke galeri marketing. 

Pertama saat memulai hubungan, tim melakukan pengiriman proposal 

kepada komunitas rujukan untuk menjalin relasi. Kemudian mengontak lebih jauh 

menggunakan nomor whatsapp. Hubungan terjaga dengan rutin melakukan 

kominikasi yang intens. Setelah sepakat dan melakukan kerjasama program dengan 

komunitas sasaran, maka pesan akan di salurkan melalui iklan media sosial dan 

iklan TVC 

 

 Tactics 

Pada tahapan taktik, aktivitas yang terjadi adalah memilih taktik komunikasi 

(komunikasi interpersonal, organizational media, news media, iklan dan media 

promosi) dan mengimplementasikan rencana strategis (contoh: campaign plan book 

dan campaign budget). Pada implementasi program, sudah ditentukan jadwal dan 

budget dari program. 

Dari hasil analisa dan strategi yang sudah ditentukan. Tim memilih 

komunitas apa saja yang akan dirangkul. Terdapat beberapa target komunitas 
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seperti Mata Elang HOG Association, HIPMI Jaya, M2M Zumba, Caddy, Kelapa 

Gading Bikers, Indonesia Golf Community, dan Sepeda Kita. Tim mempelajari tipe 

komunitas, profil anggota, dan kebutuhan komunitas.  

 Sesudah menentukan target, tim kemudian membuat proposal untuk 

diberikan kepada komunitas. Tim akan menghubungi dan berupaya membangun 

relasi dengan key opinion dari komunitas. Isi dari proposal yang diberikan kepada 

komunitas adalah deskripsi singkat PT Lippo Karawaci Tbk, objektif dari program 

komunitas, approach yang isinya adalah Lippo akan ikut dalam event komunitas, 

dan Lippo akan memberikan sponsorship.  Di dalam event, Lippo akan memberikan 

product knowledge terkait produk Lippo Homes dan mengajak anggota komunitas 

yang ingin ikut menjadi Lippo Ambassador.  

 Selain itu, Tim juga membuat event-nya sendiri yang akan mengundang 

komunitas untuk ikut berpartisipasi. Tim menentukan tanggal dan menyusun 

budgeting untuk mengadakan event tersebut. Event collaborative yang 

direncanakan adalah membuat seminar atau gala dinner dan mengundang anggota 

komunitas untuk hadir, dan ada sesi presentasi product knowledge dari tim sales 

yang didampingi oleh tim field marketing. 

 Penulis dan tim melakukan rapat untuk menentukan tanggal. Tanggal 

ditentukan berdasarkan pertimbangan beberapa aspek. Yaitu aspek dari internal 

perusahaan, aspek perhitungan waktu budget dapat turun, aspek kesiapan tim, dan 

aspek timeline departemen. Budgeting ditentukan berdasarkan total budget yang 

sudah ditentukan untuk departemen sendiri. Budget yang ditentukan berdasarkan 



29 
 

hasil perhitungan perkiraan penggunaan uang untuk mempersiapkan acara. 

Perhitungan dilakukan secara realistis. 

 Taktik komunikasi yang diimplementasikan adalah taktik komunikasi 

persuasif dan komunikasi interpersonal antara tim dan perwakilan komunitas. 

Perwakilan komunitas adalah orang yang memiliki pengaruh di dalam 

komunitasnya. Komunikasi persuasif dalam arti ini adalah komunikasi dengan 

memberikan alasan logis dan peluang keuntungan bagi komunitas jika melakukan 

kerja sama dengan PT Lippo Karawaci Tbk. 

 

 Evaluative Research 

Tahapan akhir ini untuk mengukur KPI atau efektivitas dari tools yang 

sudah direncanakan. Karena pandemi Corona yang membuat terjadinya pembatasan 

penggerakan dan perkumpulan dalam jumlah banyak. Dengan diterapkan social 

distancing dan karantina, maka penulis dan tim mengupayakan alternatif yang dapat 

dilakukan. Yang tim diskusikan adalah presentasi digital melalui aplikasi video 

conference Zoom yang rencana akan dijalankan pada bulan Mei. Dalam presentasi 

digital ini akan ada presentasi produk, mempromosikan program terkahir, show unit 

virtual tour, memberikan gimmick untuk partisipan (shopping voucher) dan 

doorprize. Tujuan dari aktivitas ini adalah untuk mendapatkan daftar kontak peserta 

yang dimanfaatkan untuk menjadi leads dari PT Lippo Karawaci Tbk. 

 Selama penulis melakukan program kerja magang, belum ada event yang 

terlaksana. Dalam perencanaan, tim akan melaksanakan beberapa event di bulan 

April, tetapi akibat dari pandemi Corona, maka pelaksanaan event pun harus 
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diundur pada waktu yang belum ditetapkan. Selama periode magang, penulis 

membantu perencanaan program community engagement dan aktivitas  

perencanaan event. Perencaan untuk evaluasi menggunakan tools survei dari 

pengikut event, menggunakan data hasil penjualan yang akan terjadi, dan hasil dari 

berapa yang ikut menjadi ambassador atau ikut dalam kegiatan yang diadakan PT 

Lippo Karawaci Tbk. 

 

Gambar 3.2 Exisitng Buyer Analytics 
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Gambar 3.3 Contoh Exisitng Community 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. Observasi dan Audit Sales dan Galeri Marketing 

 Tanggung jawab lain yang penulis kerjakan adalah menjadi field marketing 

officer yang bertugas untuk melakukan observasi dan audit rutin untuk tim sales 

dan galeri marketing di proyek Lippo Homes, yaitu Holland Village Jakarta, 

Millenium Village, Embarcadero, Kemang Village,  

dan St. Moritz. 

Awalnya penulis harus mempelajari product knowledge secara detail. 

Product knowledge itu terdiri dari lokasi, akses, konsep dan USP dari apartemen, 

fasilitas, tipe dan luas unit, harga per tipe, cara pembayaran, sales promotion yang 

ada, show unit tour, dan prosedur pemesanan hingga proses serah terima apartemen. 

Penulis harus menguasai product knowledge ini, karena penulis harus 

mengobservasi dan melakukan survei product knowledge dari tim sales. 
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Penulis rutin melakukan kunjungan ke galeri marketing dan bertemu sales 

tiap proyek. Penulis melakukan safari kunjungan galeri marketing setiap hari 

Selasa, Rabu, dan Kamis. Dan setiap minggunya penulis harus mengunjungi setiap 

proyek. Tetapi sejak akhir bulan Maret, tidak ada aktivitas kunjungan ke galeri 

marketing akibat pandemi Corona. 

Kegiatan yang penulis lakuan di setiap kunjungan adalah: 

 Melihat, merasakan, membaui, mendengar, segala hal yang terdapat di 

galeri marketing 

 Memperhatikan ketepatan media publikasi yang ada di lokasi 

 Menilai pelayanan, pengetahuan, dan sikap dari tim sales 

 Memperhatikan pengunjung yang visit ke lokasi 

 Melakukan survei pengunjung 

 Mengetes tim sales dengan melakukan wawancara terhadapnya 

 Membuat laporan hasil observasi 

 Membuat solusi dan improvement yang dapat dilakukan terkait isu yang 

ditemukan selama observasi 

 Mempresentasikan kepada supervisor, Bapak Marvin. 
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Gambar 3.4 Observation Chekclist 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.5 Lanjutan Observation Checklist (1) 
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Gambar 3.6 Lanjutan Observation Checklist (2) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.7 Booth Millenium Village di Maxxbox 
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Gambar 3.8 Sales di Galeri Marketing Holland Village Jakarta 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.9 Event Open Table Agent Property untuk Embarcadero 

 

 

 

 

 

 

 

 

3. Observasi dan Audit Hotline Activity 

Aktivitas ini adalah aktivitas untuk mengaudit dan mengobservasi 

keterhubungan (koneksi) dan servis secara telepon. Ada tiga yang di observasi, 

yaitu kontak dari tim sales, live chat di website, dan call center dari proyek Lippo 

Homes yaitu Holland Village Jakarta, Millenium Village, Embarcadero, Kemang 



36 
 

Village, dan St. Moritz. Penulis rutin melakukan pengecekan setiap minggu dan 

membuat laporan hasil observasi. 

Pertanyaan atau aspek yang dinilai adalah product knowledge, konektivitas, 

sapaan dan cara menjawab yang sopan, dan follow up sesudah melakukan proses 

menelpon. Untuk aspek product knowledge sama seperti dengan penilaian product 

knowledge observasi dan audit sales di galeri marketing. Dari aktivitas ini, servis 

yang berkualitas dapat memengaruhi kepercayaan pelanggan dan menjaga brand 

image dari produk Lippo. Karena tim sales, live chat, dan call center adalah lini 

depan yang menjadi representatif PT Lippo Karawaci Tbk. 

 

Gambar 3.10 Laporan Hasil Observasi Hotline Activity 
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Gambar 3.11 Pengecekan Live Chat 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4. Sales Promotion Activity 

Aktivitas ini adalah aktivitas untuk membuat sales promotion. Sales 

promotion adalah aktivitas komunikasi pemasaran yang penting untuk 

dimanfaatkan perusahaan ketika berinteraksi dengan pelanggannya (Morissan, 

2010). Melalui promosi, kesadaran merek atau perusahaan dapat dikomunikasikan 

dengan lebih cepat dan menarik, yang akhirnya dapat meningkatkan penjualan. 

Aktivitas sales promotion yang diadakan oleh proyek Lippo Homes adalah 

program Cashback, Beasiswa UPH, Lucky Draw, Free Kitchen Seat and 

Appliances, dan free wifi selama setahun. Beberapa program ini diinisiasi oleh tim 

field marketing. Selain menentukan jenis program, tim akan membuat term and 
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condition dan harus mendapatkan persetujuan  

dari COO Bapak Rudy Halim. 

 

5. Mengikuti Kegiatan Meeting dengan Berbagai pihak 

Selama menjalankan program kerja magang, penulis berkesempatan untuk 

mengikuti meeting dengan berbagai pihak. Penulis mendapatkan pengalaman baru 

dan pengetahuan dengan mengikuti rapat. Posisi penulis lebih menjadi pendengar, 

tetapi beberapa kali diberikan kesempatan untuk menyatakan pendapat. 

Meeting-meeting yang diikuti oleh penulis adalah meeting bersama  

COO Bapak Rudy Halim, meeting bersama Chief Customer Operation  

Ibu Bonnie,  meeting bersama Head of Sales Millenium Village, meeting dengan 

tim creative agency (Unithree, Katarsa, Girrafic, TDC, Adstars). 

 

Gambar 3.12 Meeting Via Zoom 
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Gambar 3.13 Meeting bersama COO Bapak Rudy Halim 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.2.2 Kendala dan Solusi 

3.2.2.1 Kendala 

Struktur organisasi yang mengalami perombakan sehingga masih terdapat 

posisi yang kosong. Belum ada sumber daya manusia yang menduduki posisi 

Partnership & Event Specialist, Customer Data Analytics, dan Lead Management 

Officer. Karena hal ini, penulis berada di tim yang harus ikut mengerjakan tanggung 

jawab yang belum memiliki sumber daya manusianya. Hal ini berdampak kepada 

semakin banyak kerjaan yang harus diselesaikan oleh tim dan saling mengoper 

tanggung jawab. 
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3.2.2.2 Solusi 

Segera mencari sumber daya manusia yang tepat untuk mengisi kekosongan 

fungsi divisi, sehingga semua fungsi berjalan dengan seharusnya dan tidak ada 

saling tumpang tindih fungsi. 


