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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

 

Perkembangan di era globalisasi membuat banyak perusahaan berlomba- 

lomba untuk merealisasikan visi dan misi. Berbagai cara dilakukan oleh para 

untuk meningkatkan hasil penjualan. Namun, orientasi terhadap penjualan saja 

ternyata tidak cukup untuk mencapai tujuan mereka. Hadirnya globalisasi 

membuat persaingan antara brand menjadi ketat. Setiap brand dituntut untuk 

mengerti kebutuhan konsumen demi terciptanya penjualan. Namun, ditemui 

banyak brand yang merasa cukup sulit mengerti kebutuhan konsumen. 

Masalah yang dihadapi brand tersebut memunculkan peran baru dalam dunia 

komunikasi yang dinamakan strategic planner. Jugenheimer & Kelly (2014, p. 5) 

menyatakan istilah strategic planner atau account planning ditemukan pada tahun 

1980-an oleh Jay Chiat sebagai founder dari advertising agency. Attamimi (2015) 

menjelaskan strategic planner adalah pekerjaan dari pakar komunikasi dengan 

memasukan manusia dalam proses berpikir sebuah iklan atau kampanye.  Menurut 

Steel dalam Jugenheimer & Kelly (2015, p. 36) account planning adalah sebuah 

kegiatan konsisten yang membawa konsumen dalam proses pengembangan iklan. 

Menurut Atamimi (2015) tugas dari pekerjaan strategic planner adalah 

menemukan cara agar produk yang dijual bisa memenuhi desire dari konsumen 

yang tidak dapat ditawarkan oleh produk lain. Strategic planner harus berhasil 

menyentuh titik point dari konsumen yang bisa dimediasikan oleh sebuah brand. 
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Ringkasnya strategic planner adalah bertugas menemukan insight dari target 

audience. Jugenheimer & Kelly (2014, p. 8) mengutarakan keahlian yang harus 

dimiliki oleh strategic planner seperti dapat membuat creative brief, market 

research, dan sifat yang selalu ingin tahu. Strategic planner harus bisa menggali 

keinginan atau motivasi dalam hidup konsumen terhadap sebuah brand. Misalnya 

melalui in-depth interview, strategic planner dapat mengetahui impian, ketakutan, 

favorite brand, dan sebagainya dari konsumen. Mereka harus mendefinisikan diri 

mereka sendiri sebagai konsumen yang bersangkutan. 

Strategic planner di Indonesia kebanyakan hadir di dalam sebuah agency. 

Strategic planner atau account planner menambah dimensi baru dalam struktur 

hubungan agency dengan client. Kegiatan magang ini dilakukan di H:Three 

HAKUHODO agency sebagai salah satu agency yang memiliki aktivitas menarik 

di dalam peran strategic planner. H;Three memiliki filosofi sei-katsu-sha dalam 

menemukan insight baru. Sei-katsu-sha berbicara mengenai konsumen yang lebih 

dari sekadar pembeli secara fungsi ekonomi (Hakuhodo, n.d.). Konsumen 

memiliki gaya hidup, keinginan, motivasi, dan sebagainya yang berbeda. Pada 

1980-an, HAKUHODO memperkenalkan sei- katsu-sha sebagai pendekatan yang 

holistik dan komprehensif mengenai kehidupan konsumen. Mereka membangun 

jembatan antara brand dan client melalui sei- katsu-sha. 

H:Three adalah agency yang terasosiasi dengan Jepang dalam payung 

HAKUHODO. Filosofi dan etos kerja mereka mengikuti standar dari Jepang. Hal 

ini membuktikan H:Three sebagai salah satu agency yang dapat memberikan 

insight unik dari yang lain. Mereka selalu bekerja secara one-to-one communication 

way daripada one-to-many communication way. H:Three berprinsip jika berbicara 
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dari hati ke hati, adanya unsur keterbukaan dari komunikan untuk bercerita. Alhasil 

terciptanya ide dan sesuatu yang baru atau berbeda. 

Laporan magang ini bertujuan untuk menyampaikan cara kerja seorang 

strategic planner dengan menggunakan sei-katsu-sha sebagai senjata utama. 

Laporan magang ini ditulis dengan pengalaman kerja langsung di H:Three 

HAKUHODO agency. Laporan ini juga akan menjelaskan pemahaman dan cara 

melakukan sei-katsu-sha dalam peran strategic planner. Kemudian juga akan 

memberikan pemahaman atas sistem kerja dan tatanan struktur perusahaan. 

1.2 Tujuan Kerja Magang 

 

Tujuan dari pelaksanaan magang di H:Three HAKUHODO Indonesia sebagai 

berikut. 

1. Mengetahui peran strategic planner di H:Three HAKUHODO Indonesia 

 

agency 

 

2. Mengetahui penggunaan sei-katsu-sha dalam menjembatani hubungan 

antara client dengan brand
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1.3 Waktu dan Prosedur Pelaksanaan Kerja Magang 

 
1.3.1 Waktu Kerja Magang 

 

Pelaksanaan magang dilakukan selama tiga bulan dan enam puluh hari 

sejak satu September sampai tanggal satu Desember 2020. Kegiatan magang 

dilakukan secara work from home dan hanya beberapa kali secara work from 

office. Perihal waktu kerja (working hour) dimulai pada Pk 10.00  hingga Pk 

17.00 WIB untuk work form office. Sementara itu, work from home biasanya 

lebih flexible dan terkadang mendapatkan projek berikutnya lewat dari working 

hour. Misalnya didapati sehari bisa mulai dari Pk 09.00 WIB – Pk 22.00 WIB. 

Namun, pernah juga hanya bekerja selama dua sampai tiga jam saja. 

Mahasiswa magang juga mendapatkan izin untuk menghadiri kelas Seminar in 

Proposal Research pada hari Senin, Pk 11.00 – Pk 14.00 WIB. 

1.3.2 Prosedur Pelaksanaan Magang 

 

Berikut ini adalah prosedur pelaksanaan magang yang dijalankan di 

H:Three HAKUHODO Indonesia agency. 

1. Kesempatan Magang di agency dari Lomba 

 
Kesempatan magang ini didapatkan melalui kegiatan lomba yang 

diadakan PRIDE di Universitas Multimedia Nusantara. Lomba tersebut 

tentang integrated marketing campaign dari salah satu produk Unilever 

yaitu Es Krim Seru. Pemenang dari lomba tersebut mendapatkan 

kesempatan magang di agency yang sudah masuk ke dalam Persatuan 

Perusahaan Periklanan Indonesia (P3I). Salah satu hadiah dari juara
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pertama adalah mendapatkan kesempatan magang di H:Three sebagai 

strategic planner. Kemudian pemenang wajib mengirimkan CV kepada 

tim PRIDE untuk diteruskan kepada bagian HRD di H:Three. 

2. Pengajuan praktek kerja magang kepada Ketua Program Studi Ilmu 

 Komunikasi 

Langkah kedua adalah mengajukan tempat magang yang dituju kepada 

Ketua Program Studi Ilmu Komunikasi, yakni Inco Hary Perdana. 

Proses tanda persetujuan berupa surat pengantar dengan tanda tangan 

beliau diterima selama dua hari. Kemudian mengirimkan surat dari 

kampus kepada tim HRD dari H:Three HAKUHODO Indonesia agency. 

Setelah itu dapat meminta acceptance letter dari perusahaan sebagai 

tanda diterima sebagai karyawan magang di H:Three. 

3. Penerimaan Penulis oleh H:Three HAKUHODO Indonesia agency 

 
Tahap ketiga adalah test tertulis pada tanggal 16 Agustus 2020 via email 

dan wawancara pada tanggal 18 Agustus 2020 sebagai syarat 

mendapatkan acceptance letter. Setelah melewati tahap tersebut, penulis 

diundang bergabung dalam group WhatsApp strategic planner, 

mendapatkan acceptance letter, dan memenuhi berkas-berkas yang 

diminta oleh H:Three. 



 

6  

 

4. Pengajuan keterangan diterima sebagai karyawan magang 

 
Acceptance letter yang telah didapatkan melalui email yang dikirimkan 

oleh H:THREE langsung diunggah ke My UMN. Kemudian 

mengunduh KM 03–06 yang telah tersediah di My UMN sebagai 

berkas yang digunakan sebagai bentuk pertanggungjawaban dalam 

aktivitas magang dan akan disahkan oleh supervisor dan dosen 

pembimbing. 

5. Mulai Kegiatan Praktek Magang 

 
Hari pertama magang dimulai dengan pengiriman timesheet yang 

diberikan oleh tim HRD dari H:Three Hakuhodo Indonesia untuk diisi 

setiap hari. Berkas-berkas dari kampus akan diisi saat menjelang akhir 

pertemuan. Hal itu dilakukan karena penulisan laporan magang juga 

menggunakan timesheet atau absensi dari H:Three untuk laporan di 

magang. Setiap mahasiswa magang juga mendapatkan deskripsi 

singkat dan peraturan menjadi strategic planner intern. Kegiatan 

pertama magang dibuka dengan pertemuan via google meet bersama 

Eka Harithsyah dan Tiara Pohan. Mereka mewajibkan semua 

mahasiswa magang berbicara dalam bahasa Inggris. Pertemuan 

tersebut membahas mengenai client pertama di bidang property. 

6. Selesai Praktek Kerja Magang 

 
Mahasiswa magang harus menyelesaikan semua laporan praktek kerja 

lapangan dan mempertanggungjawabkan hasil yang telah dibuat selama 

ini kepada H:Three HAKUHODO Indonesia untuk disahkan.  


