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BAB 3 
 

PELAKSANAAN KERJA MAGANG 
 

3.1 Kedudukan dan Koordinasi 
 
Dalam praktik kerja magang yang dilaksanakan di PT.XC Cleanindo ini, 

penulis ditempatkan pada bagian Public Relations yang dibawahi oleh 

divisi Corporate Admin and Bisnis Relations. Sherry Lydia adalah 

pembimbing lapangan penulis dan juga merupakan manager pada divisi 

Corporate Admin and Bisnis Relations. Dalam pelaksanaan kerja 

magang penulis berkoordinasi dengan Sherry Lydia selaku manager 

Corporate Admin and Bisnis Relations. Selaku pembimbing lapaangan, 

Sherry Lydia memberikan gambaran umum mengenai bagaimana 

pekerjaan yang akan dilakukan, memberikan tugas serta melaukan revisi 

pekerjaan yang telah dilaksanakan. 

 

Selain itu, penulis juga berkoordinasi dengan Inneke Nova dalam divisi 

Finanace & ACCT Manager. Penulis membantu dalam membuat 

bundling program dan marketing material untuk launching key program.  

 

Pada kerja magang di PT.XC Cleanindo ini penulis ditempatkan pada 

divisi yang sangat sesuai dengan program studi yang di ambil, yaitu 

strategic communication. Pekerjaan yang dilakukan penulis pada kerja 

magang di PT.XC Cleanindo ini adalah marketing public relations, 

community relations, dan integrated marketing communication.  

 

 
3.2  Tugas yang dilakukan 

 
Secara keseluruhan, pekerjaan yang dilakukan oleh divisi public 

relations pada PT.XC Cleanindo ini adalah sebagai berikut : 
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1. Handle Customer Request ( CRM) 

Melayani permintaan support keperluan customer dan 

menampung saran dan kritik customer. 

2. Public Relations 

Membangun / menjalin hubungan yang baik dengan customer 

dan juga stakeholders  untuk  menjaga serta mempertahannya 

citra dan reputasi perusahaan. 

3. Sponsorship  

Permintaan dari customer yang diberikan sesuai dengan 

agreement yang tercantum pada contract. Selain itu ada juga 

dari asosiai yang mengajukan untuk menunjang kegiatan 

mereka,diberikan dengan pertimbangan support yang 

diberikan kepada iClean. 

4. Marketing presntation material  

Memperkenalkan company dan product (key program) 

kepada customer maupun stakeholders. 

5. Event coordinator  

Mempersiapkan perlengkapan event seperti product 

display,hand out materi goodie bag dan banner. 

6. Community Relations 

Mengikuti acara gathering komunitas  

 
Table 3.1 

Timeline aktivitas Penulis 
 
 
 
 
 
 
 

(Sumber : Data Olahan Penulis,2019) 
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3.3 Uraian Pelaksanaan Kerja Magang 
 

3.3.1 Public Relations  
 
Public Relations merupakan kegiatan komunikasi yang bertujuan 

menumbuhkan hubungan baik yang dapat digunakan untuk 

menjaring partisipasi masyarakat ke dalam misi dijalankan oleh 

organisasi(Soemirat & Ardianto,2010). Di era digital, peran PR 

bertransformasi sebagai pengguna maupun pembuat konten di media 

digital. Citra organisasi yang baik membawa banyak manfaat bagi 

sebuah organisasi. Gregory (2010) menuturkan bahwa citra baik 

dapat mendorong publik untuk mencoba produk atau jasa organisasi 

yang terbaru, menumbuhkan keinginan publik untuk bekerja sama 

dan mendukung organisasi di masa sulit. Citra yang baik dapat 

menciptakan kesetiaan publik terhadap organisasi. Carrol menyebut 

citra organisasi (corporate reputation) sebagai sebuah pesan yang 

menggambarkan karakter organisasi saat ini dan dikomunikasikan 

secara terus menerus kepada publiknya (Carrol, 2013). Cara pandang 

publik melihat sebuah organisasi itulah yang disebut dengan citra 

organisasi. PenelitianPeter dan Olson menemukan adanya kaitan 

antara citra organisasi dan perilaku konsumen. Hasil penelitian 

keduanya menyatakan jika seseorang puas terhadap produk, jasa, 

atau merek maka ia akan terus menggunakannya, bahkan 

membagikan pengalaman menyenangkan yang dirasakannya tersebut 

kepada orang lain (Kusdiyanto, 2008). 

 

Dalam pelaksaan praktik kerja magang di PT.XC Cleanindo ini 

pembimbing lapangan mengajarkan bagaimana cara melakukan 

presentasi baik company profile ataupun pengenalan produk yang 

baik dan benar di depan customer maupun stakeholders. Hal ini perlu 

di perhatikan karena bagaimana cara dan sikap presentasi di depan 
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audience akan memunculkan sebuah penilaian terhadap nama 

perusahaan. Dari penilain customer tersebut akan menghasilkan dan 

menentukan citra dan reputasi perusahaan. Seperti yang dikatakan 

oleh Gregory (2010) bahwa apabila perusahaan memiliki citra dan 

reputasi yang baik akan mendorong customer untuk mencoba produk 

ataupun jasa dari perusahaan tersebut. Selain cara membawakan 

presentasi, penulis juga diajarkan tentang bagaimana membuat 

presentasi (data) yang efektif dan efisien sehingga customer tidak 

bingung akibat informasi berlebih yang di sampaikan. Penyampaian 

informasi pada saat presntasi disesuaikan dengann topik dan batasan 

topiknya. Sehingga presentasi yang di bawakan ideal dan efektif 

untuk para customernya. Dalam pelaksanaan kerja magang, penulis 

diberi kesempatan untuk membuat beberapa power point untuk 

launching key program yaitu, floor care, grease trap dan lovescents. 

Selain itu penulis juga diajarkan mengenai bagaimana kita melayani 

customer. PT.XC Cleanindo ini adalah sebuah perusahaan yang 

menyediakan cleaning chemical untuk para pebisnis di bagian 

hospitality dan tourism dimana saat menawarkan produk juga harus 

diseratakan dengan demo bagaimana cara pemakaian produknya. Hal 

ini perlu dilakukan agar produk yang dipasarkan tidak mendapatkan 

judgement ‘produk tidak bagus’ karena salah cara pemakaian 

produknya. Penilaian itu akan mempengaruhi citra dan reputasi 

perusahaan. Seperti hasil dalam penelitian peter dan olson yang 

mengatakan bahwa apabila customer puas dengan produk dan jasa 

yang di berikan maka customer tersebut akan terus loyal hingga 

membagikan pengalamannya kepada sesamanya. Hal inilah yang 

ingin di capai oleh setiap perusahaan, sehingga pada saat melayani 

customer harus dengan penjelasan dan cara yang baik dan benar 

sehingga tidak ada miss communication antara produk dengan 

customernya. Selain itu dalam pelaksanaan kegiatan Public 



 20 

Relations, pada event Clean Expo 2019, penulis diberikan tugas 

untuk besosialisasi dengan para pengujung serta mewawancarai 

beberapa pengunjung untuk menayakan kesan dan pesan ketika 

mengikuti Educleaning di Clean Expo ini, tujuannya adalah sebagai 

bahan evaluasi bagi perusahaan untuk menghadirkan Edu Cleaning 

yang lebih baik di kemudian hari. 

 

Selain itu, untuk menjalin hubungan yang baik dengan para 

stakeholders, penulis berkesempatan untuk ikut dalam gathering GM 

meeting terpopuler di kalangan bisnis industri  hospitality & tourism 

, yaitu FFG ( fun friendship gathering) yang diadakan di Bandung 

selama 3 hari 2 malam. FFG ini dipelopori oleh salah satu Managing 

Director Iclean yaitu bapak David Handriyanto. Dalam gathering ini 

penulis mendapatkan pengalaman tentang bagaimana bersosialisasi 

dan menjaga hubungan baik dengan para stakeholders serta 

mendapat relasi baru yang mungkin akan berguna dikemudian hari. 

 
 

3.3.2 Marketing Communication 
 

Marketing communication adalah Teknik untuk menyiapkan 

mendapatkan produk (atau jasa) yang baik dengan kualitas yang baik 

didalam situasi dan tempat yang baik dan mendapatkan keuntungan 

dalam sebuah penjualan/kegiatan (LSPR,2017) Oleh karena itu, 

Marketing bukan hanya sekedar sebuah tugas untuk menjual produk, 

namum marketing lebih mengarah kepada apa yang akan dijual dan 

bagaimana cara menjualnya dan dimana tempat produk tersebut akan 

di jual. Hal ini di sebut juga dengan marketing mix yang terdiri dari 

4p yaitu price, place, product,promotion. Kotler dan amstrong (2004) 

mengatakan bahwa marketing komunikasi adalah sebuah sarana yang 

digunakan suatu perusahaan dalam upaya menginformasikan, 
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membujuk, mengingatkan konsumen baik langsung maupun tidak 

langsung mengenai produk atau merek yang dijual. Marketing 

komunikasi dapat di definisikan sebagai sebuah hubungan sistematis 

antara pelaku bisnis dan pasar yang menjadi target dimana customer 

akan mengumpulkan beraneka ragam ide, desain, pesan, media 

format dan warna untuk mengkomunikasikan maksud dan 

menstimulasikan persepsi khusus dari produk dan layanan, yang 

kemudian dihimpun ke dalam target pasar. Komuikasi pemasaran 

menentukan keseluruhan misi serta kesuksesan pemasaran. 

 

Strategi  yang  baik  adalah  strategi  yang tidak    mudah    ditiru    

dan    unik  sehingga strategi yang demikian akan bertahan lama. 

Sebuah perusahaan memiliki strategi  yang unik (Kotler, 2012:191) 

apabila : 

1. Menentukan  sasaran  pasar  dan kebutuhan yang jelas. 

2. Mengembangkan  proposisi  nilai  yang berbeda dan unggul bagi 

pasar tersebut. 

3.  Mengatur sebuah jaringan pemasokan yang  berbeda  untuk  

menyampaikan proposisi  nilai  tersebut  pada  sasaran pasarnya. 

 

Dalam praktik kerja magang di PT. XC Cleanindo ini, penulis 

diajarkan bagaimana cara menyusun strategi pemasaran yang 

‘meanjual’ dalam artian dapat menarik perhatian customer untuk 

membeli produk ataupun jasa yang di tawarkan. Salah satu strategi 

yang di ajarkan adalah dengan membuat marketing materials yang 

menarik dan menjadi pembeda dengan competitor. Dalam prosesnya, 

penulis membuat marketing materials sesuai dengan konsep STP 

yaitu segmentation, targeting dan positioning dan disesuaikan 

dengan marketing mix yaitu 4p price, place, product,promotion. 

Target customer pada perusahaan ini lebih kepada B2B, sehingga 
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segmentationnya adalah para pelaku bisnis yang memerlukan 

kebersihan dan sanitasi di seluruh Indonesia. Target nya adalah 

pelaku bisnis di bidang hospitality & tourism dan resto. Dan 

Positioningnya adalah bahwa chemical yang di produksi oleh Iclean 

adalah green product dan harga bersaing.  

 

Selain itu, strategi marketing yang kedua adalah dengan menjual 

produk melalui system program. Seperti contohnya adalah floor care, 

didalam floor care ini terdiri dari 3-5 produk, sehingga pada saat 

pemasarannya juga dijelaskan mengenai step step penggunaan 

produknya untuk hasil yang maksimal. System program ini di 

manakan sebagai ‘Key program’ dan selalu diikut dengan bundling 

program pada bagian purchase. Strategi ini baru akan digunakan pada 

tahun 2020 sebagai sebuah peningkatan dalam bagian marteking di 

PT.XC Cleanindo ini. Selain itu penulis juga mendapatkan tugas 

untuk membuat konten di media dan juga melaukan beberapa 

Retouch pada web iclean. Konten yang dibuat berkatian dengan key 

program yang akan di luncurkan. Penulis membuat beberapa brosur 

untuk  3 key program  yaitu amenities, Dishwashing machine dan 

Grease trap treatment dan 1 brosur yang berisikan ketiga key program  

untuk GM Meeting yang akan datang.  Namun dalam pelaksanaannya 

juga melakukan beberapa revisi mengenai isi/konten brosur. Revisi 

dilakukan disesuaikan dengan hasil data di lapangan , seperti 

persentase ‘saving energy’ dan beberapa fitur yang ditambahkan. 

Selain itu penulis juga membantu dalam kegiatan retouch web, yaitu 

penulis membantu untuk menerjemahkan dalam Bahasa inggris dan 

Indonesia. 
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3.3.3 Event 
 

Event dapat didefiinisikan sebagai sebuah kegiatan yang dilakukan 

dengan tujuan untuk merayakan atau mempertingati hal hal yang 

termasuk penting dalam hidup manusia baik secara individu 

maupun kelompok. Biasanya event dilakukan berkaitan dengan 

adat,busdaya,tradisi dan agama yang diselenggarakan pada waktu 

yang sudah ditentukan dan untuk tujuan tertentu dan melibatkan 

lingkungan masyarakat. 

 

Dalam konteks perusahaan atau organisasi, event dilakukan oleh 

perusahaan atau organisasi untuk menyampaikan sebuah pesan 

tertentu, dengan mengangkat tema dan diselenggarakan pada 

waktu yang sudah ditentukan. Tujuannya untuk mendapatka 

perhatian masyarakat dan untuk mentransferkan pesan spesifik 

tentang produk 

 

Beberapa fungsi yang dimanfaatkan perusahaan pada saat 

menyelenggarakan special event. Menurut Rosady Ruslan 

(Pudjiastuti, 2010: xxix), fungsi tersebut adalah: 

a. Memberikan informasi langsung dan mendapatkan 

feedback langsung pula dari publiknya. 

b. Menjadi media komunikasi sekaligus publikasi. 

Selain itu diharapkan special event dapat 

menciptakan image positif dari perusahaan atau 

produk yang diwakilinya. 

Pada saat praktik kerja magang, penulis menghadiri salah satu 

event dimana PT.XC Cleanindo ini terlibat didalamnya. Itu 

Clean Expo 2019 yang di selenggarakan di kemayoran tepatnya 

di JIE (Jakarta International Expo).  Pada Clean Expo ini iClean 
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berkesempatan untuk mengadakan Edu Cleaning yang 

diselenggarakan selama 3 hari. Edu Cleaning ini di lakukan 

untuk memberikan tambahan pengetahuan kepada 

pengunnjung mengenai kebersihan dan sanitasi, sehingga pada 

saat pengunjung datang dan bergabung dalam booth iClean 

tidak hanya mendapatkan / membeli produknya saja tetapi juga 

mendapatkan edukasi/ tambahan ilmu. Edu Cleaning ini juga 

merupakan salag satu strategi iClean dalam menggaet customer 

masuk ke dalam boothnya. Hal ini sesuai dengan tujuan di 

adakannya event yang dinyatakan oleh rosadi Ruslan, bahwa 

event di lakukan untuk memberikan informasi langsung dan 

mendapatkan feedback dari customernya, dalam hal ini adalah 

pembelian produk. Educleaning dilaksanakan selama 3 hari 

mulai dari jam 10.00 hingga 16.00 WIB. Setiap harinya 

educleaning ini menghadirkan expert pada bidang cleanliness 

untuk menjadi pembicara maupun guest star pada saat 

talkshow. Pada educleaning ini penulis bertugas untuk 

membantu menerima dan mengarahkan tamu undangan pada 

tempat yang sudah disediakan. Selain itu penulis juga bertugas 

untuk mewawancarai tamu undangan mengenai kesan dan 

pesannya selama mengikuti Educleaning  tujuannya untuk 

dijadikan evaluasi ketika ingin mengadakan Educleaning di 

kemudian hari sehingga Educleaning yang diadakan menjadi 

lebih baik lagi. 
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3.3.4 Community Relations 
 
Community Relations pada dasarnya adalah kegiatan Public 

Relations sehingga  langkah-langkah dalam proses Public Relations 

pun mirip dengan langkah-langkah dalam community relations. 

Public relations di sini lebih dimaknai sebagai kegiatan organisasi 

dan bukan proses komunikasi yang dilakukan organisasi dengan 

publiknya. 

 

Menurut Wilbur J.Peak yang dimuat dalam Lesley’s Public Relations 

Handbook dan diterjemahkan oleh Onong U.Effendy mendefinisikan 

hubungan dengan komunitas sebagai Hubungan dengan komunitas 

sebagai fungsi hubungan masyarakat, merupakan partisipasi suatu 

lembaga yang berencana, aktif dan berkesinambungan dengan dan di 

dalam suatu komunitas untuk memelihara dan membina 

lingkungannya demi keuntungan kedua pihak, lembaga dan 

komunitas. 

 

Salah satu publik yang memberikan kontribusi terbentuknya reputasi 

organisasi adalah komunitas. Dalam hal ini Komunitas sebagai 

sekelompok orang yang memiliki kepentingan dan terkait dengan 

keberadaan organisasi, serta secara geografis berada di wilayah 

sekitar organisasi (Grunig & Hunt)  Antara organisasi dengan 

komunitas terdapat hubungan saling ketergantungan. Adanya saling 

ketergantungan ini memotivasi perusahaan untuk mendesain 

program-program community relations.  

 

Untuk itu penting bagi perusahaan untuk aktif dalam pembentukan 

ataupun mengikuti community relations. Dalam praktik kerja 

magang ini, penulis mengikuti salah satu kegiatan community 
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relations Kopdar ASLI Banten, yaitu asosiasi laundry Indonesia di 

daerah banten. Pada saat itu event yg diselenggarakan dalam rangka 

menperingati hari ulang tahun ASLI Banten. Pada acara itu, iClean 

ikut berkontribusi dengan mengadakan sesi edukasi mengenai 

penggunaan jenis deterjen yang baik. Pada event tersebut penulis 

bertugas untuk membantu mengajarkan  customer ketika ingin 

membeli produk dengan menggunakan aplikasi Cleanshop, yaitu dari 

tahap registrasi hingga cara pemesanan barang. Hal ini perlu 

dilakukan karena anggota ASLI Banten ini kurang paham dalam 

menggunakan gadget sehingga perlu didampingi untuk 

menggunakan aplikasi Cleanshop. Selain itu penulis juga ikut serta 

dalam menjelaskan fungsi dari beberapa produk laundry iCLean. 

Tidak hanya mengadakan educleaning, iclean juga memanfaatkan 

momen ini untuk memasarkan produknya dengan memberikan 

promo khusus bagi para anggota ASLI banten yaitu discount 10% 

dan banyak promo menarik lainnya seperti gratis ongkir dengam 

minimum pembelanjaan Rp.250.000 dan masih banyak promo 

menarik lainnya. Untuk itu penulis ditugaskan untuk memantau serta 

memberikan penjelasan kepada cutomer yang kurang paham dengan 

promo yang sedang berlangsung, mengajarkan customer 

menggunakan Cleanshop untuk berbelanja (memasukan kode 

voucher) serta menjelaskan kegunaan produk dan memberikan saran 

kepada customer mengenai produk yang tepat untuk mereka gunakan 

pada bisnisnya. 

 

3.3.5 Customer Relations Marketing (CRM) 

 

CRM (Customer Relationship Management) adalah strategi 

bisnis yang memadukan proses, manusia dan teknologi. Membantu 
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menarik prospek penjualan, mengkonfersi mereka menjadi pelanggan, 

dan mempertahankan pelanggan yang sudah ada, pelanggan yang puas 

dan loyal.  Tujuan dari CRM adalah untuk mengetahui sebanyak 

mungkin tentang bagaimana kebutuhan dan perilaku pelanggan, untuk 

selanjutnya memberikan sebuah pelayanan yang optimal dan 

mempertahankan hubungan yang sudah ada, karena kunci sukses dari 

bisnis sangat tergantung seberapa jauh kita tahu tentang pelanggan 

dan memenuhi kebutuhan mereka. Selain itu CRM juga di lakukan 

untuk Mendapatkan informasi yang lengkap mengenai pelanggan 

untuk memaksimalkan jalinan hubungan pelangan dengan perusahaan 

melalui penjualan secara up selling dan cross selling, sehingga dapat 

meningkatkan keuntungan dengan cara mengidentifikasi, menarik 

serta mempertahankan pelanggan yang paling memberikan nilai 

tambah bagi perusahaan 

CRM memungkinkan perusahaan untuk memanfaatkan informasi 

dari semua titik kontak dengan pelanggan, baik melalui web, call 

center, atau melalui staf pemasaran dan pelayanan di lapangan. 

Dengan adanya konsistensi dan kemudahan dalam mengakses dan 

menerima informasi, maka bagian pelayanan dapat memberikan 

layanan yang lebih baik lagi kepada pelanggan dengan memanfaatkan 

berbagai informasi penting mengenai pelanggan tersebut. 

 Dalam praktek kerja magang penulis bertugas untuk membantu 

mengajarkan  customer ketika ingin membeli produk dengan 

menggunakan aplikasi Cleanshop, yaitu dari tahap registrasi hingga 

cara pemesanan barang. Hal ini perlu dilakukan karena anggota ASLI 

Banten ini kurang paham dalam menggunakan gadget sehingga perlu 

didampingi untuk menggunakan aplikasi Cleanshop. Dengan 

registrasi ini memudahkan perusahaan untuk menjangkau dan juga 

mendapatkan informasi lengkap mengenai anggota dari ASLI Banten 

ini. Sehingga pada saat perusahaan mengeluarkan produk baru atau 
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pun promo menarik, perusahaan dimudahkan untuk mendistribusikan 

informasi tersebut dan disesuaikan dengan target customernya. 

 Selain itu penulis juga mendapatkan tugas untuk menampung 

saran dan juga negosiasi yang diberikan customer kepada perusahaan. 

Tujuannya untuk sebagai bahan evaluasi dan juga perbaikan bagi 

perusahaan sehingga sesuai dengan apa yang customer ingin kan dan 

memuaskan customer. 

 

3.3.6 Stakeholders mapping 

 
Stakeholders Kepentingan utama Pengaruh 

Hotel  

-Archipelago  

-Accor 

- HIM 

Kebersihan Fasilitas  

Kualitas produk 

Harga bersaing 

Green Produk 

Kontrak jangka panjang 

(Chemical Iclean) 

Peningkatan Pembelian  

Peningkatan pendapatan  

Restaurant 

- Dining 

-Fast Food 

- coffee shop 

Kebersihan Fasilitas  

Kualitas produk 

Harga bersaing 

Kontrak jangka panjang 

(Chemical Iclean) 

Peningkatan Pembelian 

Laundry  

-Retail 

- Komunitas 

Laundry 

Peningkatan 

penggunaan Laundry 

Harga rendah  

Kualitas produk 

Ketersediaan barang  

Rekomendasi  

Database laundry  

Pengingkatan 

pendapatan 

Bandara (APS) Kebersihan Fasilitas  

Kualitas produk 

Green Produk 

Rekomendasi  

Pendapatan  

Kontrak jangka panjang 

(Chemical Iclean) 
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Karyawan Gaji  

Motivasi 

Keamanan pekerjaan 

Kualitas pelayanan  

Proses produksi 

 

 

 

 
3.4 Kendala yang ditemukan 

 
Kendala yang penulis temukan pada saat praktik  kerja magang 

adalah kurangnya rasa kekeluargaan yang menyatu, bonding hanya 

dilakukan pada setiap divisi, sehingga antar divisi masih terasa 

canggung walaupun di dalam perusahaan yang sama. Hal ini membuat 

sebuah gap antar divisi ketika ingin bekerja sama. 

Kendala lainnya adalah hanya ada satu orang yang menjalankan 

perusahaan ini, tanpa adanya tangan kanan yang dapat di andalkan 

sehingga pada saat ingin mengambil keputusana ataupun mengajukan 

laporan hanya kepada satu orang saja. Hal ini menghambat proses kerja 

menjadi tidak efisien 

 
 
 

3.5 Solusi atas Kendala yang ditemukan 
 

Koordinasi antar divisi dikelola dengan baik oleh manager 

director sehingga dapat di hadle dengan baik dan tetap berjalan lancar. 


