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BAB Il
PELAKSANAAN KERJA MAGANG

3.1 Kedudukan dan Koordinasi

Program kerja magang yang dilaksanakan di Anugerah Kasih Investama
sebagai Divisi Marketing Communication Internship yang dinaungi di bawah
Divisi Direktur Marketing. Dalam Divisi Marketing Communications, jabatan
tertinggi diduduki oleh Piter Sim selaku Direktur Marketing yang menjadi
pembimbing lapangan selama program kerja magang berlangsung. Ada pula
bimbingan yang diberikan selama program kerja magang berlangsung antara lain
adalah bagaimana menjaga hubungan baik dengan klien, bagaimana cara menjawab
dan memilih kata yang baik kepada konsumen ketika ada yang bertanya tentang
proyek yang dipasarkan oleh perusahaan, membuat konten di media sosial, serta
membantu kegiatan sales seperti pick-up phone dalam memberikan informasi
meeting dan survey lokasi terhadap client.

Selain melakukan tugas wajib, tugas lain juga dilakukan selama produksi
suatu proyek, seperti pembuatan podcast yang akan disebarkan melalui social
media Instagram. Proyek yang pernah dijalani selama kerja magang yaitu proyek
The Leaf Village dan Cluster Bluebell, masing-masing proyek memiliki perbedaan

dalam promosi yang ditawarkan oleh perusahaan.

3.2 Tugas yang Dilakukan
3.2.1 Sales Promotion Management

Peran Sales Promotion Management di Anugerah Kasih Investama Group
(AKI) adalah untuk mendorong keinginan pelanggan melakukan pembelian dalam
jangka pendek. Maksud dari kalimat jangka pendek ini adalah konsumen memiliki
keinginan membeli pada waktu itu juga, atau melakukan pembelian dalam waktu
terdekat setelah diadakannya promosi terhadap properti dari AKI Group yaitu The

Leaf dan Bluebell melalui Instagram.
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3.2.2 Copywriting

Kemampuan copywriting diperlukan oleh marcomm Anugerah Kasih
Investama Group (AKI). Pelaksanaan copywriting adalah untuk membuat headline,
body copy, dan call to action.

3.2.3 Direct Marketing

Peran Direct Marketing di Anugerah Kasih Investama Group (AKI) adalah
untuk memasarkan The Leaf dan Bluebell kepada konsumen dengan biaya
pemasaran yang lebih rendah. Biasanya marcomm AKI melakukan kegiatan direct
marketing biasanya mengadakan face-to-face gatherings untuk bertemu langsung
dengan calon buyer, dikarenakan adanya PSBB (Pembatasan Sosial Berskala
Besar) aktivatas banyak dilakukan secara online, yaitu seperti mengadakan live
streaming di akun Instagram AKI Group. Selain itu tugas yang dilakukan juga
membuat database konsumen untuk pembelian unit di The Leaf dan Bluebell,
selanjutnya menghubungi customer satu persatu dengan target perharinya
menerima 50 database, dan yang terakhir mengatur jadwal untuk survey lokasi
dengan calon pembeli. Hasil dari 50 database customer yang sudah di chat, hanya
70% yang membalas dan dari 70% yang membalas hanya 3 orang yang sampai pada

tahap pembelian.

Tabel 3.1 Timeline Aktivitas Kerja Magang

Minggu ke-

o Maret April Mei
Aktivitas

11 2(3[4|1({2|3|4|1]2 |3 |4

Sales Promotion Management

Copywriting

Direct Marketing

12




(Sumber: Data Olahan Pribadi)

3.3 Uraian Pelaksanaan Kerja Magang
Dalam melakukan kerja magang, kegiatan yang biasa dilakukan,
berhubungan erat dengan promosi dan konsumen. Berikut adalah uraian mengenai

pelaksanaan kerja magang dilakukan di Anugerah Kasih Investama Group (AKI):

3.3.1 Sales Promotions Management

Dalam menjalankan tugas sales promotion di Anugerah Kasih Investama
(AKI), selama proses kerja magang sudah dua kali terlibat dalam melakukan
penentuan promo pada unit The Leaf dan unit Bluebell. Langkah awal yang
dilakukan adalah memahami terlebih dahulu knowledge dari masing-masing unit,
lalu aktif dalam merespon customer. Contohnya aktivitas yang dilakukan yaitu
menghubungi customer satu persatu dari database yang terdaftar melalui
WhatsApp, untuk menanyakan lebih lanjut apakah berminat atas unit yang
ditawarkan. Selanjutnya tugas yang dilakukan yaitu merekap data hasil dari
penawaran tersebut untuk dimasukkan ke dalam database customer yang sudah fix.
Selain itu juga ikut serta dalam mendiskusikan promo apa yang menarik untuk
diiklankan selama masa pandemi ini, contohnya menyarankan untuk mengadakan
promo ramadhan. Promonya yaitu bagi customer yang tidak bisa membeli unit,
customer bisa menanamkan modal untuk diinvestasikan dengan hanya membayar
setengah dari harga unit. Lalu perusahaan yang akan membantu menjualkan atau
bisa disebut dengan istilah titip jual. Hasil dari saran yang diberikan, menimbulkan
antusias yang cukup banyak dari orang-orang yang melihat program ini.
Komunikasi melalui promosi ini biasanya dikontrol dan diatur oleh perusahaan,
salah satu tugas marcomm di Anugerah Kasih Investama yaitu ikut serta dalam
aktivitas sales promotion. Kegiatan sales promotion tersebut setiap proyek-proyek
AKI untuk membantu meningkatkan penjualan produk atau dalam AKI vyaitu

properti.
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Promosi didefinisikan sebagai upaya yang dilakukan penjual untuk
menciptakan saluran informasi persuasif yang ditujukan untuk menjual barang, jasa
atau mempromosikan suatu ide (Belch & Belch, 2017, p. 14). Pada tahap awal
pengembagan sales promotion kedua proyek tersebut, seorang marcomm Anugerah
Kasih Investama Group (AKI) harus paham betul mengenai product knowledge dari
The Leaf dan Bluebell. Tidak hanya mengetahui mengenai properti apa saja yang
sedang dikerjakan namun harus detail mengenai fitur-fitur yang ada pada properti,
letak geografis, sampai pada keunggulan yang ada pada The Leaf dan Bluebell.
Biasanya sebutan dalam marketing adalah unique selling point atau kekuatan
produk yang dapat ditonjolkan pada suatu produk dalam kegiatan marketing

communication, kemudian dapat bersaing dengan kompetitornya.

Kotler dan Armstrong (2017, p. 497) berpendapat bahwa sales promotion
digunakan oleh perusahaan karena beberapa alasan. Pertama, dalam perusahaan
terdapat tekanan untuk terus meningkatkan penjualan produk atau jasa dari suatu
merek. Sehingga sales promotion dilihat sebagai cara untuk meningkatkan
penjualan dalam waktu singkat. Kedua, persaingan antara perusahaan satu dan
lainnya sudah semakin ketat. Terutama dalam industri properti, terdapat banyak
sekali pelaku industri ini yaitu Lippo Karawaci, Bumi Serpong Damai, Ciputra,
Agung Podomoro, Pakuwon dan masih banyak lagi. Penawaran menarik menjadi

alat bagi perusahaan untuk membedakan dirinya dengan yang lain.

Pada minggu pertama magang brief diberikan oleh Piter Sim selaku
Marketing Executive AKI mengenai goals dari AKI untuk The Leaf dan Blue Bell
yaitu pada tahun 2020 target sold out pada ahkir tahun untuk 60 unit dan 50 unit.
Setelah semua brief diberikan barulah marcomm AKI mulai untuk

mengembangkan sales promotion untuk The Leaf dan Blue Bell.

Tim marcomm AKI mendiskusikan jenis sales promotion apa yang akan
dipakai untuk properti The Leaf dan Blue Bell. Untuk kedua properti ini
menggunakan jenis sales promotion yang berbeda karena target marketnya juga
berbeda, mulai dari segmentasi serta fungsi propertinya.

Menurut Kotler dan Armstrong (2017, p. 497), tujuan dari sales promotion

terbagi menjadi tiga, yakni: Pertama, sales promotion yang digunakan untuk
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mendorong pembelian konsumen dalam jangka pendek atau meningkatkan
keterlibatan antara brand dengan konsumen. Bentuk customer promotion yang
ditawarkan-pun bermacam-macam sperti kupon, diskon, undian berhadiah, bahkan
pemberian sponsor. Kedua, trade promotion yang melibatkan retailer untuk
mengambil produk baru atau lebih banyak produk. Pada poin kedua ini tentu tidak
dilakukan oleh marcomm karena produk AKI adalah properti. Ketiga, business
promotion yang difungsikan untuk memimpin pasar, menstimulasi pembelian,
memberikan hadiah, atau penghargaan kepada konsumen dan memotivasi sales
people. Tujuan dari business promotions adalah memperkenalkan dan
mempromosikan bisnis perusahaan secara luas. Biasanya pada jenis ini dilakukan

tradeshow atau event.

Pada gambar di bawah terdapat kegiatan sales promotion yang terbagi ke
dalam dua kategori. Pertama, monetary promotions yang menawarkan pengurangan
harga kepada konsumen. Kedua, adalah non-monetary promotions yang

menawarkan nilai tambahan selain pengurangan harga untuk menarik minat

konsumen.
Gambar 3.1 Jenis Sales Promotions
Monetary promotions Nonmonetary promotions
Discounting: Bonus pack size
Dollar off price discount Buy one get one free (BOGOF)
Cent off price discount Free gift with purchase
Percentage off discount Product bundling
Wasl/is discount Sampling
Couponing Embedded premiums
Rebates Competitions, sweepstakes, and contests

(Ogden-Barnes & Minahan, 2015)

Jenis sales promotion yang digunakan marcomm Anugerah Kasih Investama
Group (AKI) antara lain:
1. Monetary promotions:
a. Discounting

2. Non-monetaary promotions:
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a. Free Gift with Purchase

b. Product Bundling

Gambar 3.2 Proposal Proyek Anugerah Kasih Investama Group —

Sales Promotions The Leaf

SALES GOALS & OBJECTIVES
PROMOTIONS Rciaiitac

THE LEAF FREE GIFT WITH PURCHASE
Unit

BOUTIQUE L
. RESORT Tesla Model 3

PERIOD OF TIME

March - August 2020
AR

7

(Sumber: Data Olahan Perusahaan)

Pada properti The Leaf Boutique Resort menggunakan jenis sales
promotions Free Gift with Purchase. Strategi ini dipilih karena produk yang
ditawarkan sensitif terhadap pengurangan harga. Jadi, alternatif lain yang dipilih
adalah memberikan nilai tambahan melalui hadiah dan dengan alasan daya tarik

yang besar kepada konsumen atau intrigue the sales.

Gambar 3.3 Proposal Proyek Anugerah Kasih Investama Group —
Sales Promotions Cluster Blue Bell
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SALES GOALS & OBJECTIVES
PROMOTIONS Sold out at the end of 2020
CLUSTER DISCOUNTING

IDR 500,000,000

BI—UE BELL NOW: IDR 300,000,000

PERIOD OF TIME
March - August 2020

EAKTS

(Sumber: Data Olahan Perusahaan)

Pada properti Cluster Bluebell menggunakan jenis sales promotions
Discounting. Melalui diskon, produk menarik minat konsumen lewat penawaran
harga yang menarik. Perusahaan akan memberikan potongan harga dalam kurun
waktu tertentu. Untuk mengerjakan proyek di atas tersebut marcomm intern benar-
benar disesuaikan dengan guideline pengerjaan proyek sales promotion The Leaf
dan Bluebell. Seperti pada gambar 3.2 dan 3.3 dalam bentuk proposal, diantaranya
goals & objectives, jenis sales promotion yang digunakan, dan period of time.
Secara keseluruhan konsep untuk mengembangkan proyek sales promotions di AKI
banyak yang ternyata mengadopsi dari referensi buku juga. Penamaannya saja yang
berbeda, namun untuk maksud dan tujuan konsepnya sama. Sesuai brief yang

diberikan oleh Piter Sim selaku pembimbing lapangan.

Tahap-tahap pengembangan proposal sales promotion menurut guideline
AKI untuk The Leaf dan Bluebell yaitu sebagai berikut:

1. Menentukan goals & objectives
Tahap ini marcomm AKI menentukan target yang akan dicapai untuk
proyek sales promotion untuk The Leaf dan Bluebell dengan objective
melakukan intrigue the sales dan dengan goals terjual habis pada akhir
tahun 2020. Objective dan goals ini dibuat dengan tujuan mengingatkan
dan juga dapat mengevaluasi strategi dan taktik apakah sudah tepat serta
melakukan efisiensi.

2. Strategi dan taktik
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Strategi yang digunakan adalah sales promotion dengan taktik untuk
The Leaf menggunakan free gift with purchase, setiap pembelian unit
akan mendapatkan Tesla dan untuk Bluebell menggunakan discounting,
dari harga 500 juta-an menjadi 300 juta-an.
3. Menentukan periode waktu sales promotion

Marcomm AKI menentukan periode selama enam bulan dengan tujuan
untuk memotivasi konsumen untuk segera melakukan pembelian unit
The Leaf dan Bluebell.

3.3.2 Copywriting

Selama kerja magang dalam pembuatan copy, awalnya diberikan arahan
oleh pembimbing bagaimana mengkoordinasikan desain dengan isi kalimat iklan
yang cocok pada poster yang akan dibuat. Selama kerja magang ini sudah ikut
terlibat dua kali dalam pembuatan copywriting pada poster untuk unit The Leaf dan
unit Bluebell. Tujuan dari pembuatan poster ini adalah untuk membuat pembaca
tertarik terhadap informasi yang tertuang di dalam poster. Isi pada poster yang
dibuat untuk unit The Leaf yaitu “Langsung bawa pulang Tesla Model 3 tanpa di
undi!” dan untuk Bluebell yaitu “Harga 500jt menjadi 300jtan, sudah dapat 2
lantai”. Poster yang dibuat dengan perpaduan warna, gambar dan kata yang
menarik membuat para pembaca peduli dengan isi yang ingin disampaikan pada
poster tersebut. Pembuatan poster ini ditargetkan untuk customer yang aktif di
media sosial dan tugas yang dilakukan pada pembuatan poster ini yaitu ikut serta
dalam merangkai kata pada poster yang akan disebarkan ke media sosial Instagram
dengan idioms yang biasanya jarang dipakai dikehidupan sehari-hari. Penggunaan
idioms dalam setiap project baru yang akan dipromosikan yaitu menggunakan

bahasa yang unik dan menarik.

Menurut Sandra (2011, p. 473) advertising copywriting diambil dari kata
copy. Copy adalah teks dari suatu iklan atau kata-kata yang diucapkan orang dalam
iklan. Jadi dapat diartikan, Copywriting adalah proses atau cara untuk menciptakan
teks dari iklan tersebut. Berikut adalah contoh dua poster yang telah dibuat saat

pelaksanaan kerja magang.
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Gambar 3.4 Poster The Leaf

"~ LANGSUNG
BAWA PULANG

— -

MOIOE

TANPA DI UNDI!

VILLA CIAWI BOGOR | HANYA BAYAR | CICILAN RINGAN

SERTIFIKAT 4JT-an S/D 16 THN

HAK MILIK PER BULAN MUDAH DISETUJUI

sumber: Data Olahan Perusahaan

Sebagai contoh pemilihan kata “Your Stunning Modular Living”
menunjukan kata-kata yang menggunakan idiom pada headline. Penggunaan idiom
mempermudah pesan dapat dikomunikasikan dengan praktis. Pada headline
tersebut dapat menjelaskan keseluruhan atau dapat mendeskripsikan sekilas unit
The Leaf bahwa unit tersebut memiliki fitur swa energy dari energi baru terbarukan
(EBT) yang bersumber dari matahari pertama di Indonesia. Pada bagian body copy
menjelaskan bahwa menjelaskan apa yang bisa konsumen dapatkan lebih dari
pembelian unit The Leaf tersebut. Fungsi copy adalah juga dapat mengarahkan
langsung kepada proses pembelian, misalnya for more information lalu ditaruh

kontak sales AKI. Biasanya strategi ini populer dinamakan call to action (CTA).
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Gambar 3.4 Poster Cluster Bluebell

SOLAR CICILAN PANJANG KAWASAN RAMAH
HINGGA 16 TAHUN LINGKUNGAN

PANEL 1JTean /suian DAN DEKAT

DI SETIAP UNITNYA PASTI DI SETUJUI DENGAN STASIUN

FOR MORE INFORMATION :

MEMBER OF : 1 AKI'} AKI GROUP

(Sumber: Data Olahan Perusahaan)

Kalimat yang bersifat persuasif dan menarik perhatian khalayak digunakan
untuk mengerjakan headline sesuai dengan apa yang ingin ditonjolkan sebagai
pesan promosi. Menurut Shaw (2012, p. 19) headline adalah kata-kata yang sifatnya
kuat dalam menarik perhatian khalayak yang digunakan sebagai pengambilan
perhatian, memprovokasi dan membangun Kketertarikan Kkhalayak. Untuk
melengkapi esensi lainnya dalam promosi, pembuatan body copy harus menarik dan
memberikan informasi yang jelas. Menurut Maslen (2010, p. 81) body copy adalah
tahapan dalam mengiklan dan mendapatkan penjualan yang di mana struktur dari
body copy mencerminkan akan pesan atau informasi apa yang ingin disampaikan
sesuai dengan tujuan perusahaan yang bersifat sebagai informasi tambahan tentang

produk yang ingin dipromosikan.

Dalam proses pembuatan headline dan body copy dikerjakan dalam format
proposal yang disesuaikan guideline yang digunakan untuk mengembangkan copy

writing. Guidline tersebut telah digunakan oleh marcom AKI Group berdiri dalam
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membuat desain promosi. Berikut adalah contoh dari guideline dari AKI Group
yang telah dibuat saat pelaksanaan kerja magang dengan sumber guildeline
didapatkan dari Piter Sim.

Dalam praktiknya dan dalam laporan magang ini dipadupadankan dengan
konsep pemasaran AIDCA (Attention, Interest, Desire, Conviction, dan Action),
namun pengembangan proposal di AKI Group benar-benar disesuaikan dengan
kebutuhan pengembangan proposal AKI Group. Teknik copywriting dengan
menggunakan pendekatan AIDCA mampu membantu untuk mendapatkan respon
yang lebih baik dari target audiens. Konten tulisan yang menggunakan headline
dapat menarik perhatian (attention), kemudian deskripsi produk atau jasa yang
disertakan dapat menghasilkan ketertarikan audiens (interest), proposisi tawaran
yang diberikan dalam konten dapat menimbulkan hasrat (desire), penjaminan
terkait kualitas produk atau jasa dapat menimbulkan efek yakin di target audiens
(conviction) dan terakhir ajakan untuk membeli mampu menarik audiens (action)
(Nigel, 2017).

1. Attention

Pada tahap ini, unsur copy headline sangat penting untuk setiap konten
makerting dalam hal ini membuat poster The Leaf dan Bluebell.
Pemilihan kata untuk Bluebell “New Concept, Smart Modular House”
dapat merepresentasikan properti Bluebell dan menunjukkan kepada
audiens bahwa Cluster Bluebell dilengkapi solar panel, sebagai
penghasil listrik ramah lingkungan. Begitu pun juga untuk The Leaf
memilih kata “Your Stunning Modular Living”.

2. Interest

Tahap ini mendeskripsi produk atau jasa yang disertakan dapat
menghasilkan ketertarikan audiens. Pada kasus proyek ini, properti The
Leaf dan Bluebell cara mendeskripsikan properti tersebut dengan letak
geografisnya serta menunjukkan kenyamanan dan juga kemudahan
akses untuk hidup di wilayah tersebut. The Leaf mengembangkan
proyek resort Ciawi, Bogor untuk mengakomodir kebutuhan penginaan
para wisatawan sedangkan Bluebell merupakan kawasan ramah

lingkungan dengan akses mudah yang dekat stasiun Tigaraksa.
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3. Desire
Tahap ini merupakan proposisi tawaran atau muatan sales promotion
yang diberikan dalam konten dapat menimbulkan hasrat membeli
properti AKI Group yang telah dianalisis pada sub bab 3.2.1. Pemilihan
kata “Langsung Bawa Telsa Model 3, Tanpa Di Undi!” dapat
memberikan stimulus kepada seseorang yang melihat untuk dapat
tertarik terhadap properti The Leaf.

4. Conviction
Pada tahap ini, penjaminan terkait kualitas produk atau jasa dapat
menimbulkan efek yakin di target audiens. Marcomm AKI group
memberikan informasi kontak untuk calon konsumen bertanya dan
berkunjung ke properti The Leaf dan Bluebell.

5. Action
Tahap ini copy memuat ajakan untuk membeli dan mampu menarik

audiens The Leaf dan Bluebell.

3.3.3 Direct Marketing

Pada saat menjalankan proses kerja magang tugas yang dilakukan seorang
marcomm dalam kegiatan direct marketing di Anugerah Kasih Investama yaitu
melakukan pemasaran langsung dengan menggunakan berbagai media iklan untuk
berinteraksi secara langsung dengan target konsumen. Contoh kegiatan yang
dilakukan yaitu dengan menggunakan media sosial Instagram yang memakai fitur
live streaming agar konsumen yang menonton live streaming dari Instagram AKI
bisa berinteraksi langsung dan bertanya-tanya tentang properti yang ditawarkan.
Selanjutnya tugas yang dilakukan yaitu membuat database konsumen yang
berminat untuk pembelian unit di The Leaf dan Bluebell. Setelah di data, tugas
selanjutnya yaitu menghubungi konsumen satu persatu untuk di data lebih lanjut
dengan target perharinya menerima 50 database. Terakhir mengatur jadwal untuk
survey lokasi dengan calon pembeli. Kegiatan ini dilakukan berguna untuk menjaga

dan mempertahankan hubungan dengan konsumen. Hasil dari 50 database
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customer yang sudah di chat 70% membalas dan 30% tidak membalas. Dari 70%
yang membalas itu hanya bertanya-tanya, dan selama kerja magang tiga bulan di
PT Anugerah Kasih Investama hanya tiga customer yang benar-benar menjadi

serious buyer.

Menurut Kotler dan Armstrong (2017, p. 512) direct marketing adalah suatu
sistem pemasaran yang memakai berbagai media komunikasi dan iklan untuk
berinteraksi secara langsung dengan target konsumen. Beberapa bentuk interaksi
langsung ini adalah, melakukan komunikasi lewat telepon, email marketing,
pengiriman media promosi atau bertemu langsung untuk mendapatkan respon
langsung. Tujuan direct marketing secara umum adalah untuk memasarkan produk
atau jasa kepada target konsumen dengan biaya pemasaran yang lebih minim.
Direct marketing juga sebuah proses atau aktivitas pemasaran dengan melakukan
kontak langsung dengan target konsumen, kontak ini tidak harus face to face, tetapi
bisa dengan menggunakan media-media tertentu.

Berdasarkan perbandingan dan hasil analisis dari konsep yang diuraikan di
atas dengan pengalaman pada saat merancang dan melaksanakan aktivitas direct
marketing sebagai seorang marcomm intern, konsep yang digunakan sangat sesuai
dengan yang dilakukan pada saat proses kerja magang. Perbedaannya hanya
terletak pada aktivitas yang dilakukan saat di lapangan lebih intens, karena menjual
nilai-nilai properti untuk ditawarkan kepada konsumen, berbeda dengan aktivitas
marketing lainnya. Media yang dipakai untuk interaksi dalam aktivitas direct
marketing seperti menghubungi konsumen melalui media telepon, email, chat atau
bertemu langsung dengan konsumen untuk mendapatkan respon langsung. Strategi
ini paling penting bagi seorang marcomm untuk branding produk yang dijual oleh

perusahaan.

3.4 Kendala & Solusi Magang

Pada saat melakukan proses kerja magang kendala yang ditemukan sebagai
seorang Marketing Communication Intern di AKI Group adalah :

Kendala yang ditemukan selama proses kerja magang di Anugerah Kasih

Investama Group tidak banyak berimplikasi pada kerjaan inti sebagai marcomm
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intern namun secara khusus terdapat kendala dalam pengembangan sales
promotion dan copy nya untuk Bluebell dikarenakan belum pernah visit ke lokasi.
Secara knowledge mengenai Bluebell khususnya belum mengetahui banyak
sedangkan untuk The Leaf beberapa kali melakukan visit sehingga dapat langsung
merasakan kondisi properti. Terkadang memang untuk mengembangkan sebuah
ide, seorang marcomm harus merasakan terlebih dahulu sehingga dapat
menuangkan ke dalam bentuk ide-ide tulisan copy dan mampu melihat dari
perspektif konsumen juga.

Kendala berikutnya adalah pendelegasian selama pandemi dan seluruh tim
marcomm AKI Group melakukan work from home. Beberapa kali untuk
pendelegasian pekerjaan tersebut tumpang tindih dikarenakan masalah teknis.
Biasanya untuk pembagian tugas dilakukan secara offline namun karena ada
kebijakan PSBB dilakuka secara online.

Dalam pengembangan proposal sales promotion dan perancangan copy
marcomm intern perlu melakukan penyesuaian karena beberapa poin dalam
proposal sedikit berbeda textbook yang telah diajarkan di masa perkualiahan dengan
guideline AKI Group.

Terdapat solusi dari kendala yang dialami saat melakukan kerja magang adalah
mengenai kendala untuk Bluebell, marcomm intern meminta kembali melakukan
brief kepada Piter Sim selaku pembimbing magang dan pimpinan marketing untuk
Bluebell yang ternyata properti tersebut belum dibangun. Kendala pendelegasian
tersebut diatasi dengan penyesuaian menggunakan google slide sehingga progress
pekerjaan dapat dipantau tim marcomm lainnya. Pada proses pengembangan
proposal melakukan penyesuaian dengan guideline dan benar-benar disesuaikan
dengan kebutuhan AKI Group. Perbedaannya terletak pada efisiensi waktu
pengerjaan dan tahapan pengembangan proposal menurut guideline AKI Group

lebih simple.
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