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BAB 111

PELAKSANAAN KERJA MAGANG

3.1 Kedudukan dan Koordinasi
Selama melakukan praktek kerja magang di PT. EPI, penempatan magang
adalah sebagai Account Executive (AE). Kedudukan penulis di sini hanyalah
sebagai karyawan magang dan mendapatkan tugas untuk mencari klien maupun
menelpon klien yang sudah bekerjasama dengan PT EPI untuk menanyakan lebih
lanjut mengenai produk apalagi yang sekiranya dibutuhkan klien.
3.2 Tugas yang dilakukan
Selama tiga bulan melakukan praktek kerja magang di PT EPI sebagai AE
terdapat korelasi dengan ilmu komunikasi yang didapatkan selama masa
perkuliahan, tugas AE yang dilakukan antara lain:
1. ldentify target to potential customer (mengidentifikasi target untuk
pelanggan potensial).
2. Scan marketplace and acquire product information (Pindai pasar dan
dapatkan informasi produk).
3. Specify requirements of specific product to be purchased (Tentukan
persyaratan produk tertentu yang akan dibeli).
4. Evaluate customer requirementes and determine capability to respond
(Evaluasi kebutuhan pelanggan dan tentukan kemampuan untuk

merespons)
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5. Prepare & respond to customer resquests (Mempersiapkan dan

menanggapi permintaan pelanggan)

6. Evaluate and select a suplier (Evaluasi dan pilih pemasok)

7. Order the product (Pesan produk)

8. Deliver the product and bill (Mengirimkan produk dan tagihan)

9. Acquire the product (Dapatkan produk)

10. Authorize and Pay for the product (Otorisasi dan Bayar produk)

11. Support product (Customer service)

12. Evaluate processes and improve (Evaluasi proses dan perbaiki)

Berdasarkan dari gambaran pekerjaan tersebut, berikut uraian daily activity

yang dikerjakan selama melakukan magang di PT. EPI.

Tabel 3.1 Uraian Daily Activity

Jenis Pekerjaan yang

Konsep Di Sen | Sel | Rabu [ Kam | Jum | Sab Ket
ilakukan
Identify target to e Mencari klien (Hotel,
potential customer Rumah Sakit,
Restaurant, Café, 2 Kali
Pabrik di daerah \% \% seminggu
Jakarta dan
Tangerang) melalui
website.
e Canvassing
(mendatangi langsung \% \% 2 kali
ke Mall atau ke lokasi seminggu
bisnis) dan melobi
¢ Meminta data dari tim V' \% 2 kali
sales di lapangan. seminggu
Scan marketplace ¢ Buat google form
and acquire (survey market biji
product kopi edenfarm).
information v v 2 ka_li
seminggu
¢ Memasukkan foto
produk sesuai v 2 kali
kategori di dashboard seminggu
edenfarm
Specify e Meeting dengan Kklien Vv Vv \Y% \% \% \% Waktu dan
requirements of untuk menentukan harinya
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specific product to jenis produk yang di- tergantung
be purchased order/dibeli (follow permintaan
up). klien
* Negosiasi harga yang Waktu dan
akan di-order v v harinya
tergantung
permintaan
Klien
Evaluate customer e Mengecek barang
requirementes and yang telah di-order Waktu jam
determine customer dengan vV Vv kerja dan
capability to bagian gudang untuk harinya tidak
respond memastikan pasti
ketersediaan barang
Prepare & respond e Membuat nota_/catatan v Pada saat
to customer barang yang di-order bertemu klien
resquests customer (follow up)

Evaluate and Tidak dilakukan
select a suplier

Order the product  Tidak dilakukan

Deliver the i i
oroduct and bill Tidak dilakukan
Acquire the Tidak dilakukan
product

Authorize and Pay

for the product Tidak dilakukan

Support product

(Customer service) Tidak dilakukan

Evaluate processes e Meeting dengan tim
and improve

Seminggu
sekali

3.3 Uraian Pelaksanaan Kerja Magang

Sesuai dengan penjelasan konsep Customer-Supplier Life Cycle (C-SLC),

dan tugas account executive (AE) sesuai daily activity yang penulis lakukan di PT

EPI sebagai berikut:

1. ldentify target to potential customer (mengidentifikasi target untuk

pelanggan potensial).

Selama magang di PT EPI, penulis mendapatkan tugas pekerjaan

sebagai account executive (AE). Tugas pekerjaan AE di PT EPI diawali

dengan mengidentifikasikan target customer potensial. Informasi untuk

mendapatkan customer potensial dengan mencari dari sumber internet,

canvasing, maupun memperoleh data dari tim sales di lapangan.
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Setiap hari selasa dan rabu dalam seminggu sekali, bertugas di
dalam kantor yakni melakukan kegiatan browsing ke internet untuk
mencari customer yang menjadi target sasaran pontensial. Penulis
mendata target customer potensial yang bergerak di industri perhotelan,
Rumah Sakit, Restoran, Cafe, Pabrik yang berlokasi di Jakarta dan
Tangerang. Data yang penulis cari berupa nomer telepon, contact
person, bidang bisnis, dan alamat kantor. Setelah data lengkap diperoleh
dan telah mengklasifikasikan sesuai bidang bisnisnya, penulis
melakukan panggilan telepon ke customer untuk menawarkan barang
hasil pertanian dan barang sembako.

Penulis tidak hanya mencari klien melalui Internet, bahkan
penulis juga melakukan kegiatan canvassing yakni kegiatan mencari
klien secara langsung di lapangan. Biasanya dilakukan pada hari kamis
dan sabtu. Penulis mendatangi cafe dan restoran untuk bertemu dengan
manager yang bertanggung jawab di cafe atau restoran, lalu
menawarkan barang kebutuhan pokok/sembako maupun barang hasil
pertanian. Pada saat bertemu dengan manager cafe/restoran, maka pada
saat itu pula melakukan kegiatan lobi dengan manager untuk bersedia
bekerjasama dengan perusahaan suplier PT EPI yang menyediakan
barang-barang hasil pertanian. Cara melobi yang penulis lakukan kepada
klien dengan memberikan penawaran harga yang lebih terjangkau dan

pemberian diskon.
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Lalu, kegiatan AE yang penulis lakukan didalam mencari
customer adalah meminta data dari tim sales di lapangan. Data berupa
nomer kontak telepon customer, nama customer, dan alamat bisnis.
Kemudian, penulis melakukan panggilan telepon kepada customer dan
menawarkan bentuk kerjasama dalam hal penyediaan bahan sembako
dan bahan hasil pertanian. Biasanya, meminta data dari Tim sales di
lapangan dilakukan pada hari senin dan jumat di setiap dua minggu
sekali.

Selama mengikuti magang tiga bulan, penulis hanya berhasil
mendapatkan 5 klien yang bersedia untuk bekerjasama dengan PT IPE
yakni Anomali Coffee (seluruh cabang di Jakarta), Hotel Amaris di
Grogol, Jakarta Barat, Skybox Cafe di Kelapa Gading, 1/15 Coffee di
Pondok Indah, dan Blacklist cafe di Pondok Indah.

. Scan marketplace and acquire product information (Pindai pasar dan
dapatkan informasi produk)

Penulis membuat google form pada hari senin dan jumat sebanyak
dua kali dalam seminggu, bentuk google form tentang survei market biji
kopi edenfarm. Survei berupa kuesioner ini dibuat untuk mengetahui
sejaun mana customer tertarik dengan biji kopi dari hasil lahan
perkebunan PT EPI. Pertanyaan yang diajukan adalah jenis biji kopi
seperti apa yang disukai customer. Hasil dari melakukan survei online

di website untuk mendapatkan marketplace, seperti cafe untuk kelas
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menengah atas atau restoran. Dari hasil temuan survei akan dianalisis
oleh tim lainnya.

Penulis juga melakukan kegiatan seperti memasukan foto produk
sesuai kategori di dashboard edenfarm. Memasukan data foto melalui
komputer kantor dan dilakukan pada hari senin dan jumat sebanyak dua
kali dalam seminggu.

3. Specify requirements of specific product to be purchased (Tentukan
persyaratan produk tertentu yang akan dibeli)

Setelah penulis mendapatkan customer dari hasil melakukan
kegiatan penawaran produk melalui panggilan telepon, lalu penulis
melakukan follow up kepada customer yang memang tertarik
bekerjasama dengan PT EPI. Kegiatan meeting dengan customer (klien)
tidak memiliki waktu dan hari yang khusus, karena untuk mendapatkan
customer baru tidaklah mudah dan jika ingin bertemu (meet up) perlu
dibuat janji terlebih dulu.

Pertemuan dengan customer dapat dilakukan di kantor customer
maupun di luar kantor. Pada saat ingin bertemu dengan customer,
penulis menyiapkan data berupa proposal yang berisikan profil
perusahaan, produk hasil pertanian, dan harga yang ditawarkan
sehingga customer merasa puas dengan melihat langsung profil bisnis
dan produk yang dijual.

Apabila customer sudah merasa percaya dan yakin dengan bisnis

PT EPI, maka penulis akan mencatat jenis-jenis produk hasil pertanian
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apa saja yang akan dibeli customer untuk kebutuhan industrinya.
Penulis mencatat permintaan (order) barang dengan detil dan spesifik
sehingga tidak terjadi kesalahan didalam pengiriman barang. Secara
umum jenis-jenis barang yang dibeli (order) customer seperti telur,
gula, cabe, bawang, minyak goreng, susu, teh, terigu, beras, dan jenis-
jenis bumbu dapur.

Pada saat bertemu (meeting) dengan customer, maka pada saat itu
pulalah terjadi negosiasi antara AE dengan customer terkait harga
barang yang dibelinya (order). Penulis sebagai AE berupaya
meyakinkan customer bahwa kualitas barang hasil pertaniannya bagus-
bagus, dan pelayanan pengiriman sesuai tepat waktu, serta akan
memberikan diskon maupun promo sesuai kebijakan perusahaan.

4. Evaluate customer requirementes and determine capability to respond
(Evaluasi kebutuhan pelanggan dan tentukan kemampuan untuk
merespons)

Setelah pertemuan dengan customer telah terjadi dan mencatat
secara spesifik segala barang yang akan di-order, selanjutnya penulis
melakukan evaluasi (mengecek) kembali mengenai jenis-jenis barang
hasil pertanian yang di-order customer. Penulis sebagai AE langsung
melakukan pengecekan kepada bagian gudang/penyediaan hasil
pertanian, apakah barang hasil pertaniannya tersedia dengan cukup atau
tidak. Apabila bahan pertanian yang tersedia di gudang dirasa masih

kurang, maka penulis mencatatnya seberapa banyak yang masih
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tersedia karena hal ini untuk membuat laporan kepada customer. Jika
memang barang hasil pertaniannya tidak tersedia atau tidak mencukupi
maka penulis sebagai AE akan menyampaikan langsung kepada
customer. Kegiatan mengecek (mengevaluasi) ini tidak memiliki waktu
jam kerja dan hari yang pasti. Setelah, AE bertemu (meeting) dengan
customer dan sepakat dengan harga serta barang yang dibelinya, maka
penulis langsung berhubungan bagian gudang untuk memastikan
kesediaan barang.

5. Prepare & respond to customer resquests (Mempersiapkan dan
menanggapi permintaan pelanggan)

Penulis mulai menyiapkan nota catatan dan merespon permintaan
customer dengan membuatkan jenis-jenis barang hasil pertanian dan
barang sembako yang di-order. Kegiatan seperti termasuk kategori
melakukan follow up permintaan customer karena customer sudah deal
untuk bekerjasama dengan PT EPI.

6. Evaluate processes and improve (Evaluasi proses dan perbaiki)

Penulis melakukan kegiatan evaluasi proses kerja sebagai AE di
setiap hari jumat. Penulis bersama tim kerja AE lain yang dipimpin
langsung oleh Sales Manager, mereview jumlah customer yang telah
didapat. Kemudian, memberikan laporan kepada Atasan, jika ada
komplain dari customer terkait pengiriman barang yang tidak tepat

waktu dan permohonan meminta diskon harga.
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Begitulah, tahapan proses kerja AE di PT EPI selama melakukan magang

hingga barang hasil pertanian sampai ke customer. Apabila ada komplain, maka

penulis akan merespon dan mencatat keluhan yang disampaikan customer.

3.4 Kendala yang Ditemukan

3.4.1 Kendala Perusahaan

1)

2)

Penulis mengalami kesulitan dalam proses negosiasi, terutama dalam hal
penetapan harga bahan hasil pertanian. Penyebabnya harga barang hasil
pertanian setiap minggu mengalami perubahan, sehingga adanya
perubahan harga setiap minggu ini membuat pihak klien merasa
keberatan untuk melakukan kerjasama dalam jangka panjang. Terlebih
lagi, jika memang harga yang ditawarkan lebih mahal daripada
perusahaan distributor lainnya.

Penulis mengalami kesulitan untuk merespon semua permintaan
customer melalui panggilan telepon dikarenakan banyak sekali customer
yang ingin mengetahui progres tentang kesediaan bahan hasil pertanian

dan harga yang ditawarkan.

3.4.2 Kendala Penulis sebagai Pemagang

Selama menjalankan praktek kerja magang di PT. EPI terdapat beberapa

kendala yang dialami penulis diantaranya:

1)

Penulis masih kurang pengetahuannya tentang produk yang tersedia di
PT EPI sehingga ketika customer bertanya, penulis harus melihat

database dan mencari-carinya dalam waktu yang lama.
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2) Penulis masih kurang efektif didalam melakukan komunikasi persuasif
dengan  customer  sehingga  pesan-pesan  komunikasi  yang
disampaikannya masih kurang meyakinkan customer, yang pada
gilirannya customer menjadi tidak tertarik bekerjasama dengan PT EPI.

3) Penulis masih kurang lugas dan tegas didalam menyampaikan
komunikasi yang efektif ketika ada klien yang komplain mengenai
keterlambatan pengiriman produk, yang pada gilirannya akan
berdampak pada menurunnya loyalitas pelanggan.

3.5 Solusi untuk mengatasi kendala

1. Penulis berupaya meyakinkan klien bahwa harga bahan hasil pertanian
jika mengalami kenaikan tentunya tidak terlalu signifikan.

2. Penulis akan berkonsultasi dengan Atasan AE untuk memberikan
diskon harga jika memang terjadi kenaikan harga pada bahan pertanian
agar customer tidak beralih ke pesaing.

3. Penulis akan memberikan pelayanan yang lebih baik lagi, dengan
memprioritaskan kebutuhan customer yang telah menjadi pelanggan

loyal.



