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TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Clients

Menurut DiZazzo (2004), client adalah manajer kelas menengah dan tingkat atas,
bagi setiap produser, penulis, dan sutradara. Client perusahaan mungkin menjadi
manajer yang aman. Client korporasi mungkin saja bisa menjadi pengatur semua.

Client perusahaan memilki 2 karakteristik:

1. Mereka adalah seorang businessman.

2. Mereka berasal dari departemen media yang datang untuk memecahkan
masalah mereka dengan menggunakan video atau program media apa saja
(hlm. 12). Sehingga lebih mudah dibaginya client meminta kerja full project

dan client out sourcing.

2.1.1 Client Profile

DiZazzo (2004) menjelaskan bahwa setiap clients memiliki kepribadian yang
berbeda, dan sulit ditebak. Ada clients yang suka membantu, dan kooperatif, tapi
kadang ada juga clients yang suka menuntut dengan situasi yang tegang. Ada

beberapa macam Clients Profile, berdasarkan teori dari DiZazzo (2004) (hlm.12):
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1. Busybodies: Manajer yang sangat sibuk, dan overworked, hanya memiliki
waktu yang pendek untuk pertemuan.

2. Instan Decision Makers: Manajer yang mengambil keputusan secara instan,
tanpa melihat keadaan perkembangan program yang detail.

3. Yessiree: Client ini terlalu baik. Semua yang dikatakan oleh produser, bagi
mereka itu sudah sempurna. Mereka lebih mengikuti daripada memimpin
sebuah project.

4.  Committee Heads: Orang yang mewakili sekelompok orang yang memiliki

hak dalam suatu project, dan menentukan keputusan dari perwakilan tersebut.

2.1.2 Client Brief

Menurut teori dari Shaw (2009), client brief merupakan salah satu aspek dari proses
komunikasi. Sangat penting bahwa penulis mengambil singkat sendiri dari orang
yang memberikan pekerjaan, dan dibangun di atas ini dengan cara mewawancarai
orang-orang kunci lain yang terkait dengan proyek. Setiap brief memiliki 3 elemen

esensial:

1. Target profil Audience
2. Kklarifikasi pesan inti yang akan dikomunikasikan.
3. Alasan tepat mengapa target Audience sangat tertarik. Apa manfaat yang

mereka dapatkan?
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Berikut Brief penting yang harus dibahas:

Basic Details

Nama lengkap klien, alamat, dan kontak rincian.

Overview

Apa persyaratan dari brief? Apa harapan dari
klien terhadap proyek ini? Apa saja latar
belakang, dan konteks untuk komunikasi (apa
itu pemasaran atau iklan aktivitas sebelumnya,
dan apa alasan untuk melakukan singkat baru

ini)?

Background & Raw Material

Apa bahan yang klien kerjakan sebelumnya?

Bagaimana jalan kerjanya?

Target Audience Apa target klien? Jalur mana yang dipakai?
Apa yang mereka pikirkan mengenai klien?
The Core Message Apa pesan penting disampaikan dalam

komunikasi?

Unique Selling Point (USP)

Apa manfaat sebuah core message yang

disediakan kepada audience?

Creative Direction

Apakah ada Brand Style yang patut

dicontohkan?

Peran Account...,M Raihan Ismail R,DKV UMN,2017




Menurut Mackay (2005), Client Brief adalah yang paling penting yang dikeluarkan
oleh klien untuk agen. Sebuah Brief'yang singkat dikomunikasikan, dan memberikan
titik acuan yang dapat disepakati di awal antara agen dan klien untuk beberapa bentuk
sejauh bagian dari kontrak antara dua pihak. Semua bermula dari Brief, yang
membuar agen mengerti tentang asal-usul perusahaan klien, posisi, tujuan

perusahaan, dan juga Critical Issues (hal.85).

Littlefield (2012) juga menjelaskan bahwa Client Brief adalah "model" dari
komponen fungsional dari organisasi klien, yang harus diakomodasi dalam

perencanaan atau desain usulan (hal.16).

2.2 Account Executive

Menurut Field (2006), Account Executive adalah seorang cksekutif yang mengelola
kepentingan klien tertentu, biasanya dalam iklan. Account Executive juga memiliki
tanggung jawab dalam menjaga hubungan baik antara Agency & Client, bertemu
dengan klien baik secara formal maupun informal secara konstan, dan memberikan

sebuah ide baru yang berhubungan dengan iklan, untuk kepentingan iklan (hIm.65).

Menurut Mogel (2000), Account Executive juga harus mempertahankan hubungan
rekannya, dari hari ke hari di perusahaan klien. Dia membuat panggilan dengan klien
untuk membahas strategi dan media, meninjau karya kreatif, mengembangkan

rencana, dan memantau anggaran. Seorang Account Executive harus menjadi
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organizer yang handal, dan kerja yang baik bersama staf kreatif, media departemen,

dan production staff.

2.3 Production Scheduling

DiZazzo (2004) juga menegaskan bahwa schedule harus dibuat untuk memastikan
setiap scene sudah direkam berdasarkan waktu yang tepat. Kadang seorang produser
membuat sebuah shooting schedule setelah adanya keputusan lokasi, dan aktor dari
sutradara. Jika persiapan tersebut belum memadai, maka kepanikan tersebut

mempengaruhi kinerja, dan kualitas visual (hlm.19).

2.4  One Stop Solution

Menurut Alchholzer dan Burkert (2004), One Stop Solution adalah solusi atau portal
yang sangat penting karena publik mengharapkan semua yang kekhawaritan atau

semua yang diinginkan dapat di atasi dengan suatu layanan (hlm. 259).

Langer (2012) juga menyimpulkan bahwa One Stop Solution adalah sebuah
perusahan yang bekerja multiplatform dengan memberikan kepuasan kepada client
untuk mempercayai perusahaan tersebut dapat mengatasi semua masalah dan

memberikan solusi kepada client.
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2.5 SWOT (Strength, Weaknesses, Opportunities, and Threats)

Griffin (2008) mengatakan bahwa SWOT adalah salah satu analisa yang sangat
penting untuk menentukan rumusan strategi pasar, singkatan dari SWOT adalah
Strength, Weaknesses, Opportunities, dan Threats. Analisa ini berfung si untuk
mencari informasi yang sangat teliti tentang kekuatan dan kelemahan suatu organisasi
sekaligus mencari kesempataan dan ancaman yang akan dihadapi (hlm. 67). Sehingga
organisasi dapat terus mempertahankan kekuatan mereka, menimimalisir kelemahan,

mengembangkan peluang, dan menetralkan ancaman.

2.6 Target Market

Menurut Lamb (2010), Sebuah Target Market adalah sekelompok orang atau
organisasi yang dan organisasi desain, mengimplementasikan, dan memelihara
bauran pemasaran yang akan menarik semua segmen. Jadi, jika pemasar ingin
menarik lebih dari satu segmen pasar, harus mengembangkan masalah pemasaran
yang berbeda. Target Market juga kelompok yang didefinisikan bahwa manajer

merasa paling mungkin untuk membeli produk perusahaan.
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