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PELAKSANAAN KERJA MAGANG

3.1. Kedudukan dan Koordinasi

Di tempat kerja magang, penulis bertugas di bawah Account Executive
Manager. Atasan penulis adalah Account Director / CEO Piar Consulting,
yang bertanggung jawab langsung dan mengarahkan alur bisnis Piar
Consulting.

Selama kerja magang, penulis diberi arahan, sekaligus menjadi
pembimbing lapangan oleh Account Executive Manager. Tugas pertama
penulis sebelum di bawah langsung Account Executive Manager adalah Media
Monitoring dan membuat kliping untuk keperluan report mingguan untuk
client. Fungsinya di antaranya menghitung dan meningkatkan PR Values client
yang sedang ditangani.

Pada bulan pertama penulis berada di bawah Media Monitoring Officer
sebagai supporting dan controlling untuk membantu tugas-tugas mereka. Pada
tugas ini, penulis dituntut memiliki pengetahuan tentang Media Landscape
yang ada di Indonesia. Sampai pada bulan terakhir, penulis mendapatkan
kepercayaan langsung dari Account Director yaitu CEO Piar Consluting, Ibu
Lolo Sinapiar sebagai Account Executive Junior untuk mendukung dan
membantu Account Executive Manager, Citra Pulandi.

Sebetulnya, selutuh staf di Piar Consulting merupakan mentor bagi
mahasiswa magang, sehingga mahasiswa juga dapat membantu dan
mempelajari aktivitas di divisi selain Account Executive, yaitu Media
Relations dan Media Monitoring Officer.

Dalam praktik kerja, penulis berkoordinasi langsung dengan Account
Director dan Account Manager. Penulis mendukung mereka dalam hal

strategis dan taktis, seperti: membuat proposal, management event (press
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conference, media gathering, launching product) tetapi juga dengan Media

Relations Officer dan Media Monitoring Officer.

3.2. Tugas yang Dilakukan

Berikut adalah tabel migguan pekerjaan penulis selama melakukan

praktik kerja magang di Piar Consulting selama 60 hari kerja :

Tabel 3.1 Tabel Mingguan Pekerjaan Magang di Piar Consulting

Minggu Tugas

1 e Melakukan media gathering kompetitor-
kompetitor Permata Bank beserta event Permata
Mobile X

e Melakukan media monitoring Cimory Yo-Lite

2 e Melakukan media monitoring Permata Bank

e Menulis summary berita-berita media online terkait

Cimory Yo-Lite

3 e Melakukan media monitoring Permata Bank
e Mengecek weekly report Press Launching Cimory
Yo-Lite

e Melengkapi rate card artis Jenjudan

4 e Melakukan media monitoring Permata Bank
e Mencari venue untuk media gathering Permata

Bank di Bandung

5 e Mencari influencer mikro di Bali untuk InDriver
e Mencari influencer untuk Culture Cartel

e Melakukan media monitoring event Gulu-Gulu
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Mencari influencer mikro untuk potensial klien
Megaxus

Menerjemahkan press release TVN dari Inggris ke
Indonesia

Press Conference Alodokter x IDI - as Media

Escort

Melakukan media monitoring Press Conference
Alodokter

Menerjemahkan Press Release InDriver Bali

Follow-up Press Release Transvision Jakarta dan
Bandung

Membuat Final Clipping artikel-artikel Alodokter
x Cimory

Membuat Final Clipping Pocari Sweat Asian
Games 2018

Membuat review event #Stand4Strength di
Singapura

Event Culture Cartel di Urban Sneakers Society
2019 - as Media Escort

Membuat final clipping untuk WW 2019 Permata
Bank

10

Melakukan media monitoring Pocari Sweat Run
Solo 2020

Follow-up media hadir ke Bintang SMA Pocari

Melakukan media monitoring Pocari Sweat
Bintang SMA

11

Press Conference Pocari Sweat Sea Games
Philippines di Gelora Bung Karno - as Media

Escort
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e Melakukan media monitoring Pocari Sweat Sea
Games
e Membuat summary untuk Pocari Sea Games

Philippines

12 e Melakukan monitoring photo competition Truedan
di Instagram dengan hashtag #Truedanindonesia
#TrueAuthenticTaste

e Menerima brief dari Account Director mengenai
potential klien

e Membuat proposal Arla Puregrow Organic

13 e Mencari Vendor Sound System, TV Plasma,
Backdrop untuk Media Gathering Permata Bank x
Persib

e Membuat proposal untuk Arla Brand Activation &

Engagement 2020

14 e Peresmian dan Peluncuran Showroom Ligman di
Jakarta = as Account Executive jr

e Media Gathering Permata Bank x Persib di
Bandung - as Account Executive jr.

e Melakukan loading unuk event Permata Bank x

Persib di Homebase Persib

15 e Mengembangkan aktivitas di Pop up Booth Arla
e Merevisi proposal Brand Activation Arla untuk

dikirimkan ke klien.

3.3. Uraian Pelaksanaan Kerja Magang
3.3.1. Account Handling
Sebagai seorang Account Executive harus mampu mencari

berbagai alternatif untuk memenuhi kebutuhan klien, misalnya ketika
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vendor yang ada tidak menyanggupinya. Seorang AE harus mampu dan
menguasai tentang hal-hal yang dibutuhkan dari klien, sehingga apa yang
telah direncanakan dan disusun tidak dikacaukan akibat ketidakpahaman
tentang hal yang dibutuhkan dari vendor. AE juga harus tau apa yang baik
dan sesuai dengan klien di dalam pencapaian tujuannya dalam
penyelengaraan kegiatan event, karena sebuah PR Agency bukanlah
sekadar Event Organizer tetapi memiliki fungsi konsultan, yaitu mampu
memberikan saran apa yang yang paling baik dan efektif di dalam

pencapaian tujuan klien.

ALODOKTER

L2 Y | g
GATHERING
Tok — BT PRRSID BERMARTABAT

o cecEmaER 10 so

Gambar 3.2 Set up Media Gathering Permata Bank x Persib
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George E. Belch & Michael A. Belch dalam bukunya Advertising
& Promotion — An Integrated Marketing Communications Perspective
(2017), mengatakan bahwa “Seorang Account Executive bertanggung
jawab untuk mengerti akan kebutuhan pemasaran dan promosi si
pengiklan yang kemudian menerjemahkannya kepada para personel di
biro iklan.”

Koes Pujianto dalam bukunya yang berjudul Account Handling,
(2002) menjelaskan beberapa proses kerja yang dilakukan seorang
Account Executive, yaitu: “Proses kerja seorang Account Executive dalam
menangani kampanye iklan suatu produk, di antaranya adalah:

1. Bertemu dengan Klien untuk Mendapatkan Brief
Produk Klien

Pertemuan ini dilakukan untuk mendapatkan data

sekaligus menggali informasi dan keinginan dari klien

terhadap kampanye periklanan yang akan dijalankan.

2. Membuat Contact Report
Account Executive wajib membuat laporan pertemuan
yang rinci dan lengkap. Laporan tersebut berisi kalimat-
kalimat singkat tentang hal-hal yang dibicarakan dan

keputusan-keputusan yang telah diambil.

3. Membuat Proposal atau Brief untuk Diserahkan
kepada Personel / Divisi di Biro Iklan
Account Executive harus mampu
"mentransformasikan’ informasi produk dan keinginan
klien dalam wujud proposal atau brief untuk diserahkan
kepada personel / divisi di biro iklan.
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Membuat Laporan Perkembangan Kerja (Work in
Progress Report)

Account Executive juga memiliki tanggung jawab
untuk melaporkan perkembangan kerja kampanye
periklanan di biro iklan kepada klien dalam bentuk work in

progress report.

Presentasi Pendahuluan (Preliminary Presentation)
Account Executive melakukan presentasi materi dan

konsep iklan yang telah dibuat oleh agency kepada klien.

Revisi (Jika Diperlukan)
Tahap ini dilakukan jika terdapat koreksi dari klien
terhadap materi / konsep iklan yang disodorkan agency

melalui Account Executive.

Presentasi Lanjutan

Presentasi kembali dilakukan jika terjadi revisi, pada
tahap ini Account Executive kembali mempresentasikan
materi / konsep iklan yang telah direvisi.

Persetujuan (Approval)
Tahap ini dicapai setelah klien menyetujui konsep
materi iklan yang diberikan oleh agency melalui Account

Executive.

Eksekusi
Eksekusi dilakukan jika sudah terdapat kesepakatan
oleh klien tentang konsep / materi iklan yang disodorkan

oleh agency.” Koes Pujianto (2002).
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Berdasarkan tahapan-tahapan dalam proses di atas, penulis
menyimpulkan bahwa seorang Account Executive harus mampu
melaksanakan tahap demi tahap proses kerja tesebut dengan baik agar
dapat memberikan kepuasan kepada klien, karena pada dasarnya tugas
seorang Account Executive antara lain memenuhi keinginan klien,
mengatasi dan memberikan solusi kepada setiap masalah-masalah
klien.

Berdasarkan alur kerja Account Executive di atas, jika
dibandingkan dengan dengan alur kerja Account Executive versi Piar
Consulting sama. Akan tetapi, terdapat beberapa perbedaan yang
mendasar dalam hal teknis dan juga tujuannya dari versi Piar Consulting

yaitu sebagai berikut :

1. Preparation Client Brief

Tahap ini adalah tahap pertama setelah Account Executive
mendapatkan email dari klien dan meminta untuk bertemu untuk
mendapatkan brief.

Pertama, mengonfirmasi petemuan dan memastikan tempat
pertemuan dengan klien. Kedua, mencari informasi siapa dan
jabatan yang akan presentasi brief. Tujuannya agar lebih siap
menghadapi klien. Ketiga, jika klien baru wajib melakukan riset

terhadap latar belakang perusahaan secara detail.

2. Client Brief
Tahap ini dilakukan setelah persiapan sudah matang. Pertama,
memperkenalkan diri sebagai Account Executive. Kedua,
menanyakan pertanyaan mandatori sebagai berikut :
a. What is the objective the project?

b. What is the target audience?

18



What is the timeline of the project?
What is the budget?

What is the expectation?

What is the KP1?

h o o O

Membuat MoM (Minutes of Meeting)

Jika versi Koes Pujianto adalah Contact Report namun jika versi
Piar Consulting adalah Minutes of meeting. Minutes of meeting
adalah kegiatan merekam dan mencatat semua pembicaraan yang
terjadi saat client brief guna mengakomodir semua permintaan dari

klien yang akan diterapkan dalam proyek.

Mempresentasikan Client Brief

Tahap ini Account Executive mempresentasikan client brief dan
melakukan brainstorming dengan tim (Media Monitoring dan
Media Relations).

Membuat Proposal

Tahap di mana Account Executive menuangkan keinginan dan
kebutuhan klien berdasarkan client brief dalam bentuk proposal
secara strategis dan taktis untuk menghasilkan program yang
terstruktur dan terencana.
Presentasi Proposal ke PR Director

Account Executive mempresentasikan proposal ke PR Director
guna mendapatkan kritik dan masukan agar presentasi proposal
menjadi lebih baik.
Revisi Proposal

Revisi dilakukan jika terdapat koreksi dari PR Director.
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8. Persetujuan dari PR Director
Setelah melakukan revisi, Account Executive mendapatkan
persetujuan dari PR Director sebelum mengirim proposal kepada
klien. Piar Consulting adalah perusahaan konsultan dengan small
group system, jadi segala bentuk proposal yang keluar harus

mendapatkan persetujuan PR Director.

Dengan melihat credential atau portofolio dari Piar Consulting,
penulis melihat banyak klien yang lebih dari 1-3 kali menjadi klien dan
menggunakan jasa Piar Consulting dalam menyusun strategi kegiatan
PR perusahaan mereka. Beberapa klien tersebut adalah Permata Bank,
Alodokter, Indriver, Pocari Sweat, dan lain-lain. Bahkan Permata Bank
telah membuat kontrak selama satu tahun dengan 7-8 kegiatan Public
Relations, bisa dalam bentuk Media Gathering, Press Conference atau
Brand Activation.

Dalam praktik kerja magang di Piar Consulting menjadi Account
Executive, penulis diberi kesempatan oleh PR Director, yaitu Ibu Lolo
untuk membuat proposal pitching dan mengembangkan program Brand
Activation and Engangement sesuai dengan brief dari Ibu Lolo, selaku
PR Director, serta guideline dari Indofood yaitu mengenai produk Arla
Puregrow Organic.

Arla Puregrow Organic merupakan perusahaan joint venture di
Indonesia dengan PT. Indofood. Puregrow ingin membangun
keterlibatan dengan orang tua muda, terutama para ibu. Puregrow
membutuhkan mitra PR untuk melakukan Brand Activation.

Penulis menggunakan model perencanaan PR Cutlip yang telah
disempurnakan oleh Gregory untuk menggambarkan program Arla
tersebut. Dengan menggunakan model tersebut penulis dapat

memberikan program yang terstruktur dan terencana dengan baik.
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Alasan penulis menggunakan model tersebut adalah penggambaran

model yang dipaparkan oleh Gregory lebih detail dan mendalam.

"How did
wa do?"

Implementation

“How and when | “What should we
dowedo | doand say,
and say it?" | and why?"

Gambar 3.3 Model Perencanaan dan Manajemen Cutlip
Sumber: Gregory, 2010

Berdasarkan gambar di atas, Cutlip mengutarakan ada empat proses

perencanaan utama, yakni:

1. Defining Public Relations Problem
Pada tahap ini, pelaksanaan kampanye perlu didasari dengan
latar belakang mengapa kampanye perlu diadakan, tahap ini dikenal
juga dengan istilah situation analysis. Dalam tahap ini setidaknya harus

menjawab pertanyaan “What’s happening now?”.

2. Planning and Programming
Setelah mengetahui dan memahami permasalahan yang sedang
terjadi maka diperlukan penyusunan strategi yang bisa dilakukan guna
menjawab pertanyaan yang telah ditemukan sebelumnya. Setiap

tindakan yang akan diambil tentunya harus memiliki alasan yang kuat
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tentang pentingnya strategi ataupun tindakan yang hendak diambil.
Dalam tahap ini setidaknya harus menjawab pertanyaan ‘“What should
we do and say, and why?”

. Taking Action and Communicating

Setelah menentukan strategi ataupun tindakan yang hendak
dilakukan. Sampailah pada tahap pelaksanaan atau implementation.
Berdasarkan strategi yang telah ditentukan, pada tahap ini strategi yang
terpilih akan diterapkan dengan memastikan bahwa pesan yang hendak
disampaikan dapat diterima oleh penerima pesan. Dalam tahap ini

setidaknya perlu menjawab pertanyaan “How and when we do and say
it?”

Evaluating the Program

Terakhir ialah tahap evaluasi, setelah strategi yang telah
ditentukan sebelumnya diimplementasikan. Masuklah pada tahap
assessment, setelah pesan disampaikan, diperlukan penilaian dan
pengukuran terhadap keberhasilan penyampaian pesan melalui strategi
dan tindakan yang telah disusun. Hasil dari evaluasi ini kedepannya
akan digunakan untuk penyusunan strategi serta tindakan yang lebih
baik.

Dalam memahami keempat model perencanaan dan manajemen ini,

Gregory membaginya kembali ke dalam beberapa langkah yang dapat

memastikan program dapat berjalan secara efektif, langkah-langkah itu

terdiri atas 12 tahap perencanaan yang terdiri atas analisis, tujuan, objektif,

stakeholder and publics, konten, strategi, taktik, pengaturan waktu, sumber

daya, pemantauan, evaluasi, dan peninjauan.
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1. Riset dan analisis

Dalam tahapan riset dan analisis, setidaknya diperlukan analisis
terhadap tiga hal, yaitu analisis lingkungan, analisis organisasi, dan
analisis khalayak serta publik. Pertama, analisis lingkungan. Analisis
lingkungan dapat dilakukan dengan menggunakan PEST Analisis,
analisis ini melihat dari segi politik, ekonomi, sosial dan teknologi,
analisis ini dapat disebut sebagai analisis dari sisi eksternal. Kedua,
analisis organisasi. Analisis ini merupakan salah satu cara untuk
mengenal kondisi internal, untuk mengetahuinya dapat dilakukan
dengan melakukan analisis SWOT.

Ketiga, analisis khalayak dan publik. Untuk melakukan analisis
ini setidaknya harus ada dua elemen, yakni Visibility dan Reputation.
Visibility berbicara mengenai seberapa jauh publik mengenal
perusahaan/organisasi dan apakah yang mereka ketahui merupakan
informasi yang akurat. Sedangkan reputation berbicara mengenai
bagaimana publik memandang perusahaan atau organisasi, bagaimana
persepsi publik terhadap perusahaan/organisasi.

Pada pengembangan program Arla untuk produk Arla Pure Grow
Organic. Penulis terlebih dahulu melakukan riset mengenai produk Arla
Pure Grow Organic. Pada produk tersebut memiliki spesifikasi yaitu
produk Arla tersebut adalah produk produk susu organik yang
dihasilkan dari lingkungan yang baik tanpa pestisida. bahan kimia dan
hormon pertumbuhan, Arla Puregrow dibuat untuk memberi
pertumbuhan yang alami untuk anak, karena lebih natural lebih baik.

Kemudian mengetahui kebutuhan, objectives dan goals Arla
untuk melakukan kegiatan Public Relations Campaign di Indonesia
melalui pertemuan dengan klien atau biasa disebut dengan client brief.

Selain penulis mendapatkan brief secara verbal, penulis juga
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mendapatkan brand guildeline yang tentu mempermudah penulis dalam
mendapatkan informasi detail mengenai Brand Arla.

WHAT IS

PUREGROW puregrow adalah susu bubuk organik
pertama Indonesia yang berasal dan
lingkungan peternakan yang baik. di
mana sapi susu makan rumput organik
yang bebas pestisida, bahan kimia dan
hormon pertumbuhan. puregrow dibuat
untuk memberi pertumbuhan yang
alami untuk anak, karena lebih natural
lebin balk.

OUR
COMMUNICATION
INTENTION
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OUR
COMMUNICATION
PRINCIPLES

Uas tanpa Mmangguryl
beda

{
dah dimengert|

tappa fadi ambisius
+ Cordas tapi tidak arogan
+ Manarik tapi tidak manipalatif

Gambar 3.4 Brand Guideline Arla
Sumber : Arla, 2019

LArla

a 4
s, CLIENT’S BRIEF
Arla as the world’s largest producer of organic dairy products,
can make a big and important difference in ensuring that
organic products are accessible and affordable for everyone.

Through sustainable growth and care for the environment, Arla
can bring organic milk that is both high in quality and
affordable in price.

It’s been Arla’s vision that organic products should be available
\ and affordable to everyone. Some consumer might find that
' 9 Arla’s organic milk is a little more expensive than conventional
milk, but Arla guaranteed milk that’s 100% pure, high in
4 quality, and naturally produced with care for the environment

and cows welfare.
Arla Organic Milk is a great source of essential nutrients such
as calcium, protein, vitamin B12, vitamin B2, phosphorous and

potassium. All those nutrients naturally present in milk
contribute to the normal function of the body in everyday life.

Gambar 3.5 Client Brief - Proposal of Arla Brand Activations & Engagement 2020

Sumber : Piar Consulting, 2019

2. Menentukan tujuan serta objektif
Ada beberapa prinsip umum yang dapat menjadi acuan dalam
menentukan tujuan. Pertama, buat satu tujuan dalam satu waktu,
spesifik, dan mudah dipahami. Kedua, di dalam tujuan harus
mengandung serta menggambarkan proses yang hendak dicapai.
Ketiga, tujuan juga harus dapat di evaluasi di akhir program dengan
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merubahnya menjadi sebuah pertanyaan dengan harapan untuk evaluasi
kedepan. Objektif bersifat lebih spesifik dan dapat diukur.

Objektif setidaknya harus dapat diterima pada hierarki sasaran
yang terdiri atas tiga tahap, yakni kesadaran, sikap dan opini, serta
perilaku. Sehingga dapat dirumuskan goals dari kegiatan brand

activation & engagement sebagai sebagai berikut :

— e e S,
L Arla

GOALS!

The goal is to create buzz
that would make people
recoghize, interact, and

share ARLA’s values

with this campaigh we try to create a vibrant approach

to celebrate ARLA and raise more awareness and word of

mouth about ARLA in a more engaging communication
channels mixed with social media platforms.

Gambar 3.6 Goals - Proposal of Arla Brand Activations & Engagement 2020

Sumber : Piar Consulting, 2019

3. Mengetahui khalayak dan pesan
Berbicara mengenai pesan, terdapat empat hal yang perlu
diperhatikan dalam penyusunan pesan yang efektif. Pertama, buat pesan
sesuai dengan persepsi khalayaknya. Kedua, pesan yang disampaikan
harus bisa membentuk persepsi tersebut diingat publik. Ketiga, pesan
harus bisa membujuk. Keempat, pastikan pesan kredibel dan bisa

dibagikan secara luas.
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TARGET AUDIENCE @

+ Young parents,
especially mother with
kids from age 1-3yo

+ 25-35yo0

+ SESAtoB

* Care about health

Gambar 3.7 Target Audience - Proposal of Arla Brand Activations & Engagement
2020

Sumber : Piar Consulting, 2019

Menentukan target audience harus berdasarkan latar belakang
produk yang akan dikomunikasikan. Arla Pure Grow Organic adalah
produk yang ditujukan untuk anak umur 1-3 tahun. Tentu, target
audience-nya adalah orang tua muda, khususnya ibu umur 25-35 tahun.
Oleh karena produknya yang eksklusif maka SES produk tersebut
adalah A-B dengan consumer behaviour yang sadar dan peduli terhadap
kesehatan anaknya.

Salah satu strategi Public Relations adalah memanfaatkan Third
Party Endorsement. Agar pesan produk dapat dipercaya dan kredibel,
penggunaan Third Party Endorsement sangat penting. Oleh karena itu,
penulis menggunakan media secara spesifik yaitu Parenting, Health

guna mendapatkan coverage yang luas dan tepat sasaran.
4. Strategi dan taktik

Strategi ialah salah satu pendekatan yang digunakan dalam
menjalankan sebuah program. Strategi ditentukan berdasarkan isu yang
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diangkat berdasarkan analisis. Dari strategi ini nantinya akan

dispesifikasi kembali ke dalam taktik.

STRATEGY

LLIN Inviting Media to the Pop
nside the Pop Up picnic and have the
Up Picnic will be create experience themselves

in such a story telling but also prepared access
manners E for exclusive interview

TH VENUE
relationship
with the venue to get more
traffic using their facilities

CONTENT ACCESSIBILITY

To make sure that all Prepare great sales deals
content can be access or incentive for every
digitally and part of the transaction in the Pop Up
activities in the booth Picnic booth (different
om store and online

shop)

THE THEME

One of the most fun ways to do outdoor is picnic, that is why we choose pichic

theme for this brand activities. Games and activities will be created to cater

the feeling of outdoor-ish to everyone that step in into the pop up booth. This

theme inline with Arla’s spirit to support actives kids that healthy, happy, and
loves playing outdoor instead of stuck with gadget indoor.

#ArlaPopUpPicnic

PROGRAMS ROADMAP @

PROVOKE ENGAGE AMPLIFY
Objectives : Objectives : Ghjestives ¢
1. Intrigue the TA 1. Induce sales
about Arla’s through produce E ‘"‘{"!W L
Values experience e g der
2. Generating 2. create activation it e
awareness and includes the end 2. Inspire antoher,

Buzz about the user of Arlg and mothers to.start

campaign the mom's. purchasing
Toolz : Toolz : Tools :
1. Media Gathering 1. Arla Picnic Pop up 1. soclal Madia
2. Digital Asset 2. Media experience competition
at the pop up
booth

Gambar 3.8 Strategi - Proposal of Arla Brand Activations & Engagement 2020

Sumber : Piar Consulting, 2019
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Penulis juga mengombinasikan dengan program road map proposal
Tim-Tam yang diberi dari lbu Lolo, selaku PR Director untuk bahan

referensi mengembangkan program.

Pcovoke
 ————

Objectives:
*intrigue the TA about
TimTam's Happiness
® Generating awareness
and Buzz about the
Campaign

Tools:
#TimTam Happiness
Finder Web Game
o TimTam Happiness
Spot

Objectives:
#Create platform for
" Happiness sharing
®Induce sales through
l product experience
p——

Tools:

L,‘ *TimTam Happiness
Place
®Miss Happiness
oTimTam Happiness

Spot In-Store

Objectives:
sAmplify the activity to
wider audiences

= ®Inspire others to start
consuming
|

'_
L# Tools:
*Happiness Moment
Reward
®Media Amplification

#Happiness Moment
Quiz

Gambar 3.9 Proposal Tim Tam

Sumber : Piar Consulting

Pada tahap perumusan strategi dan taktik, penulis menggunakan
beberapa referensi dan benar-benar disesuaikan dengan kebutuhan klien
Arla. Perumusan ini didasarkan pada goals di atas. Penulis menuliskan ada
lima faktor dalam perumusan strategi, yaitu :

a. Storytelling
adalah

#ArlaPopUpPicnic. Salah satu cara paling asyik melakukan

Program utama dari brand activation ini
kegiatan outdoor adalah piknik, oleh karena itu piknik penulis
pilih sebagai tema kegiatan tersebut. Tema ini inline dengan
semangat produk Arla untuk mendukung kegiatan yang sehat,
asyik, dan kegiatan outdoor yang dapat membawa hal positif

khususnya bagi anak.
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b. Step up The Press Factor

Mengundang media pilihan dari kategori media Health
dan Parenting ke Pop Up Picnic Booth dengan tujuan
memberikan mereka pengalaman, sekaligus melakukan media
gathering di tempat. Dari pengalaman tersebut, diharapkan
media dapat menulis dengan baik sesuai dengan tema yang
telah dibuat dan sesuai dengan key message kegiatan tersebt
yang ditulis pada media terbitan cetak maupun digital nanti.

c. Work with Venue
Memaksimalkan traffic pengunjung Mall. Oleh karena
itu, penulis benar-benar melakukan riset langsung dengan
melakukan kunjungan maupun tidak langsung dengan telepon
guna mengetahui Mall mana saja yang cocok untuk kegiatan
Arla tersebut. Penulis melakukan analisis dari Demografi,
Geografi sampai mengategorikan serta mengklasifikasikan

semua Mall yang ada di Jabodetabek.

d. Content Accessibility
Memaksimalkan konten melalui owned media dan dapat

dipastikan setiap konten dapat diakses melalui digital.

e. Great Deals
Penulis mencoba menambahkan sedikit kegiatan Sales
Promotion yaitu dengan memberikan penawaran dan insentif
setiap transaksi di #ArlaPopUpPicnic yang berbeda dari online

shop atau pun toko.
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Kemudian dalam perumusan taktik, penulis menggunakan template dari
Proposal Tim Tam oleh Piar Consulting yaitu dapat dijelaskan dalam Program

Road Map yang terdiri dari Provoke, Engage, dan Amplify.

1. Provoke
Obijectives:
a. Intrik target audience mengenai nilai-nilai Arla .
b. Meningkatkan awareness dan buzz mengenai Arla Pop
Up Picnic.
Tools:
a. Melakukan Media Gathering
2. Engage
Obijectives:
a. Membuat direct engagement dengan target audience.
Tools:
a. Arla Pop Up Booth
b. Media Experience di Pop Up Booth
3. Amplify
Objectives:
a. Menginspirasi ibu muda lainnya untuk sadar dan mulai
membeli Arla Pure Grow Organic untuk anaknya.
b. Memperkuat aktivitas untuk mendapatkan audience
yang lebih luas.
Tools:

a. Social Media Competition

5. Waktu dan sumber daya
Penentuan periode waktu penting dalam pelaksanaan sebuah
kampanye. Penyusunan waktu ini biasanya akan dibuat dalam bentuk

grafis yang dikenal dengan istilah timeline. Tujuan pembuatannya
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sebagai pengingat dan acuan dalam pelaksanaan sebuah kampanye agar
tetap sejalan dengan waktu yang telah ditentukan.

Sumber daya berbicara mengenai orang-orang yang bekerja
untuk pelaksanaan kampanye ini. Sumber daya yang dipilih haruslah
sumber daya yang memang kompeten pada bidang kampanye baik

dalam hal teoritis maupun praktis.

MALL OPTIONS @

NEO SOHO

* This location is near the Jakarta
Aquarium - Eco Skywalk

« Traffic weekends 80.000 visitors

+ The most visitors by families with
their kids.

KEMANG VILLAGE

+ Traffic weekends 80.000 visitors
+ This location is usually used for

leisure events, exhibitions, pop up r
booth “&

CENTRAL PARK

« This location is named Tribeca Park

+ Central Park mall visitors traffic the
same as Neo Soho — 80.000 visitors on
weekend

+ This area is usually visited by kids
just to feed the fish in the pond

QBIG

+ Located in BSD (Bumi Serpond Damai)
« Demographically, Qbig is a strategic

place in the tangerang area and a place
that suits the target audience of Arla
Puregrow. <

« Traffic weekends 7.000-8.000 visitors

Gambar 3.10 Mall Options - Proposal of Arla Brand Activations &

Engagement 2020
Sumber : Piar Consulting, 2019
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Pada gambar di atas penulis menunjukkan proposal Arla bagian
sub bab Mall Options. Pada program rancangan penulis, ditunjukkan
pula strategi brand activation ini dilakukan di dalam Mall dan dilakukan
pada hari weekends.

Mall menjadi pilihan utama tempat pelaksanaan brand
activation ini karena menurut hasil riset penulis, Mall merupakan
tempat yang pas untuk menjumpai Target Audience yang telah
dipaparkan penulis di atas.

Hari weekends menjadi pilihan yang tepat untuk melakukan
brand activation karena pada hari tersebut menurut dari riset yang telah
dilakukan penulis, traffic pengunjung pada hari weekends terbilang
paling bagus daripada hari weekdays. Akan tetapi, untuk detail
waktunya belum ditentukan karena proposal tersebut masih untuk

kebutuhan pitching.

6. Evaluasi dan peninjauan
Evaluasi berbicara mengenai penilaian terhadap strategi dan
taktik yang telah dijalankan, evaluasi dilakukan dengan mengukur
keberhasilan. Berdasarkan evaluasi ini, hasilnya akan digunakan
sebagai peninjauan kampanye yang dijalankan. Apakah sudah cukup
baik, atau masih perlu dilakukan pengembangan agar kampanye bisa

semakin efektif.

3.3.2. Media Escort/In-Charge Event
Dalam praktiknya penulis harus dapat mingle atau bergaul
dengan rekan media. Sebelum event berlangsung penulis menunggu
di titik tertentu untuk menjemput dan memastikan media sampai di
media registration. Pada timeline waktu tersebut, penulis harus
menemani media berdiskusi tentang segala hal-hal baik pembicaraan

umum dan seputar event yang akan berlangsung. Secara tidak
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langsung penulis juga melakukan brandwashed media tentang
produk dari Klien. Tujuannya, misal media belum membaca release
seeding yang dikirim oleh media relations officer melalui email,
media sudah mendapatkan cuplikan informasi yang penting sebelum
event berlangsung. Media harus dibuat nyaman dan tidak sedikitpun

merasa diabaikan karena apabila itu terjadi akan berdampak buruk

bagi klien, publikasi event, dan Piar Consulting sendiri.

Gambar 3.11 Kegiatan Media Escort di Event Culture Cartel
SCBD District 8

3.4. Kendala yang Ditemukan

Di dalam mejalankan praktik kerja magang, tentu penulis menghadapi
beberapa kendala dan kesulitan. Adapun kendala yang penulis temukan selama
melakukan praktik kerja magang sebagai berikut:

1. Perintah ketika penulis mendapat brief yang diberikan terkadang tidak
konsisten dan jelas, sehingga di tengah penulis kerja harus berhenti dan
memastikan apa yang seharusnya dikerjakan.

2. Deadline yang diberikan sangat cepat yaitu 2 hari, dalam pembuatan

proposal Arla Puregrow dengan kompleksitas yang rumit. Terlebih pada

34



waktu yang bersamaan penulis sedang mempersipkan event Permata Bank
x Persib di Bandung, sehingga sangat memecah fokus juga.

3. Guideline yang diberikan tidak jelas dan terkadang arahan atau brief yang
diberikan tidak sesuai dan berbeda dengan Guideline yang diberikan
langsung dari Klien. Sehingga penulis sangat dibingungkan dengan format
proposal dan akhirnya kurang fokus pada pengerjaan konten dan
programnya.

4. Dalam pengembangan proposal penulis mencoba mengaitkan dengan
model Cutlip, namun pada kenyataannya di Piar Consulting tidak

menggunakan model tersebut.

3.5. Solusi atas Kendala yang Ditemukan

Kendala-kendala yang ditemukan pada saat menjalankan praktik kerja
magang tentu harus memiliki solusi-solusi atas kendala tersebut. Adapun solusi
atas kendala yang ditemukan adalah sebagai berikut:

1. Pendelegasian tugas harus jelas sejak awal, sehingga penulis mengerjakan
tugas sesuai dengan instruksi dari atasan dan tugas dapat dikerjakan
dengan fokus tanpa distraksi,

2. Pemberian tugas dengan deadline yang bersamaan sebaiknya
diberitahukan mana yang lebih diprioritaskan untuk dikerjakan terlebih
dahulu sehingga hal-hal yang dibutuhkan dan bersifat prioritas dapat
terselesaikan dulu.

3. Penulis selalu memastikan dan bertanya kepada atasan mengenai guideline
proposal sesuai dengan format Piar Consulting.

4. Model yang digunakan di Piar Consulting benar-benar disesuaikan dengan
kebutuhan kliennya sebagai berikut : Pada tahap awal terdapat Client Brief
untuk sebagai latar belakang untuk mengembangkan program brand
activation & engagement, dilanjutkan dengan merumuskan goals, target

audience, strategy, dan program road map.
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