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PELAKSANAAN KERJA MAGANG

3.1 Kedudukan dan Koordinasi

Selama kegiatan kerja magang dilakukan maka penulis mendapat kesempatan
untuk bekerja di divisi Sales Twin Plaza Hotel. Terlihat dalam struktur organisasi
yang dipaparkan pada gambar 3.1 penulis ditempatkan untuk membantu divisi
Sales Manager, Asst. Sales Manager dalam melakukan tugas administrasi dan
tanggung jawab penulis pada divisi tersebut yaitu memasarkan produk, pembuatan
janji dengan konsumen, pembuatan customer information serta menjalin
hubungan baik dengan konsumen.

Dengan adanya koordinasi dari tiap divisi pada Twin Plaza Hotel maka
penulis mempunyai tanggung jawab langsung terhadap divisi sales yang dipimpin

oleh Ibu Maya.

General Manager

Gambar 3.1 Struktur Organisasi Twin Plaza Hotel
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3.2 Tugas yang Dilaksanakan

Selama kegiatan kerja magang yang dilakukan penulis dari 2 Juli 2012 hingga

31 Agustus 2012, terdapat beberapa tugas yang dilakukan oleh penulis yang

terlampir pada laporan realisasi mingguan praktek magang. Berikut adalah

beberapa tugas yang diberikan oleh pembimbing lapangan kepada penulis:

1)

2)

3)

Minggu ke-1:

Pada minggu pertama penulis dikenalkan tentang product knowledge
dari Twin Plaza Hotel dan proses pengenalan ini dilakukan melalui
training dan briefing yang dilakukan oleh pembimbing lapangan yaitu
Ibu Maya. Penulis juga sudah mulai menjadi personal sales untuk
menawarkan produk perhotelan pada calon konsumen tetapi masih
dalam bimbingan.

Minggu ke-2:

Pada minggu kedua penulis menjadi personal sales tetapi masih
dalam bimbingan. Penulis melakukan berbagai macam promosi
seperti membagikan sales kit untuk para calon konsumen, dan juga
proses administrasi seperti mencatat nama dan nomor telepon calon
konsumen. Penulis juga menerima telepon dari para calon konsumen
yang bertanya seputar produk perhotelan.

Minggu ke-3:

Pada minggu ketiga penulis menjadi personal sales tanpa bimbingan
dari atasan. Penulis melakukan berbagai macam promosi seperti
membagikan sales kit untuk para calon konsumen dan juga proses

administrasi seperti mencatat nama dan nomor telepon calon
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4)

5)

6)

konsumen. Penulis juga menerima telepon dari para calon konsumen
yang bertanya seputar produk perhotelan.

Minggu ke-4:

Pada minggu keempat penulis menjadi personal sales tanpa
bimbingan dari atasan. Penulis melakukan berbagai macam promosi
seperti membagikan sales kit untuk para calon konsumen dan juga
proses administrasi seperti mencatat nama dan nomor telepon calon
konsumen. Penulis juga menerima telepon dari para calon konsumen
yang bertanya seputar produk perhotelan.

Minggu ke-5:

Pada minggu kelima penulis menjadi personal sales tanpa bimbingan
dari atasan. Penulis melakukan berbagai macam promosi seperti
membagikan sales kit untuk para calon konsumen dan juga proses
administrasi seperti mencatat nama dan nomor telepon calon
konsumen. Penulis juga menerima telepon dari para calon konsumen
yang bertanya seputar produk perhotelan.

Minggu ke-6:

Pada minggu keenam penulis menjadi personal sales tanpa bimbingan
dari atasan. Penulis melakukan berbagai macam promosi seperti
membagikan sales kit untuk para calon konsumen dan juga proses
administrasi seperti mencatat nama dan nomor telepon calon
konsumen. Penulis juga menerima telepon dari para calon konsumen

yang bertanya seputar produk perhotelan.
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7) Minggu ke-7:
Pada minggu ketujuh penulis menjadi personal sales tanpa bimbingan
dari atasan. Penulis melakukan berbagai macam promosi seperti
membagikan sales kit untuk para calon konsumen dan juga proses
administrasi seperti mencatat nama dan nomor telepon calon
konsumen. Penulis juga menerima telepon dari para calon konsumen
yang bertanya seputar produk perhotelan.

8) Minggu ke-8:
Pada minggu kedelapan penulis menjadi personal sales tanpa
bimbingan dari atasan. Penulis melakukan berbagai macam promosi
seperti membagikan sales kit untuk para calon konsumen dan juga
proses administrasi seperti mencatat nama dan nomor telepon calon
konsumen. Penulis juga menerima telepon dari para calon konsumen
yang bertanya seputar produk perhotelan. Penulis juga mendapatkan
kesempatan untuk melakukan rapat dengan intern perusahaan. Minggu
kedelapan ini juga adalah minggu terakhir proses praktek kerja

magang berlangsung untuk penulis.

3.3 Uraian Kerja Magang

Berikut adalah rincian dari beberapa pekerjaan yang telah dilakukan oleh

penulis semasa praktik kerja magang :
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3.3.1

Proses Pelaksanaan

A. Product Knowledge:

1.

Interview dan Briefing

Penulis di interview dengan lbu Maya selaku Senior Sales
Manager saat meng-apply untuk melakukan magang. Interview
berjalan lancar dan di dalam interview ditanyakan tentang
kesiapan dan kesediaan penulis untuk mau belajar tentang
dunia sales dan marketing. Setelah interview dilakukan
briefing dimana diberikan penjelasan tentang sistem operasi
dalam perusahaan, produk apa yang dijual dan pengenalan

singkat tentang hal-hal yang ada di industri perhotelan.

Training

Setelah selesai interview, penulis langsung diberikan training
oleh lbu Maya selaku Senior Sales Manager mulai dari
pengetahuan tentang industri  perhotelan, pengenalan
produk-produk perusahaan khususnya promo paket untuk event
ramadhan hingga diberikan training mengenai cara perhitungan
penawaran harga untuk produk yang ditawarkan. Hal itu
menjadi pengetahuan sekaligus pengalaman baru bagi penulis.

Training tersebut berlangsung selama kurang lebih dua jam.
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B.

Promotion:

1. Melakukan contacting ke calon konsumen dari database yang di

berikan oleh perusahaan.

Contacting adalah tugas yang paling utama yang penulis lakukan
dalam melakukan praktek kerja magang. Penulis diajarkan
bagaimana cara menawarkan produk yang ditawarkan
perusahaan dengan menggunakan telepon, menjelaskan
produknya dan menjawab pertanyaan yang ditanyakan oleh
contact-nya. Hal ini dilakukan agar penulis bisa mendapatkan

konsumen. Database yang diperoleh di dapat dari Ibu Maya.

Melakukan follow up terhadap Kklien

Tugas ini dilakukan penulis dengan cara menelepon klien untuk
memprospek dan memastikan apakah klien tersebut berminat
dengan produk yang kami tawarkan. Penulis melakukan
pendekatan personal yang bersifat persuasif agar klien tersebut

semakin tertarik dengan produk yang kami tawarkan.

. Setting Appointment

Setelah penulis berhasil menghubungi contact yang ada di
database, penulis membuat suatu pertemuan kepada calon
konsumen agar dapat dikunjungi sehingga dapat diberikan
presentasi lebih lanjut yang diperlukan. Penulis harus mengatur
kapan waktu ketemuannya, dimana dan membuat perjanjian

transportasi dengan kantor. Penulis harus mendapatkan data

54

Implementasi promotion..., Sylvia Mulyadi, FB UMN, 2013



diri calon konsumen dengan lengkap seperti tinggal dimana dan
alamat kantornya agar dalam melakukan appointment
memudahkan calon konsumen lokasi dimana bertemunya.
Prospecting kepada calon konsumen

Tahap ini menentukan bagi penulis karena dalam melakukan
prospecting biasanya penulis didampingi oleh atasan agar bisa
melakukan presentasi yang bisa memuaskan calon konsumen

sehingga dalam melakukan penjualan bisa sukses dan berhasil.

C. Administration:

1;

Mencari database

Database penting agar penulis bisa menghubungi contact yang
potential untuk melakukan pemesanan produk hotel yang di
tawarkan. Database ini bisa didapat dari perusahaan sendiri
atau penulis bisa mencari contact-contact potential yang
didapat dari relasi, keluarga, teman atau kolega penulis dan

sumber lainnya.

Membuat Surat Kontrak dan Qutation

Apabila seorang konsumen sudah setuju dengan kesepakatan
harga dan penawaran yang diajukan oleh perusahaan.
Konsumen tersebut akan dikirimkan surat kontrak yang berisi
mengenai penjelasan harga, cara pembayaran, dll. Quotation
yang berisi mengenai rincian dari menu atau paket apa yang

sudah dipesan.
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3.3.2 Kendala yang ditemukan

Selama proses praktek kerja magang berlangsung, penulis menemukan
beberapa kendala yang sebelumnya belum pernah penulis hadapi, sehingga
kendala yang ada selama pratek kerja magang merupakan pengalaman
berharga yang dapat menjadi pengetahuan tambahan bagi penulis dikemudian

hari, adapun kendala yang ditemukan penulis yaitu:

1. Ketika melakukan contacting

Dalam melakukan contacting seperti pengetahuan penulis tentang
pengetahuan industri perhotelan yang masih kurang, dan perasaan
kurang nyaman atau grogi saat melakukan personal sales yaitu
menghubungi calon konsumen, karena penulis dengan waktu yang
terbatas di telepon harus menjelaskan dengan singkat dan
meyakinkan konsumen mengenai produk hotel yang dijual.
apalagi penulis harus bisa mengajak contact itu untuk mengatur
pertemuan dalam pembicaraan yang singkat itu. Dalam mengatur
appointment pun kadang ada kesulitan dimana mengatur jadwal

dengan klien yang kadang klien-nya berhalangan pada waktu itu.

2. Mengenai database yang didapat dari perusahaan

Database ini diberikan berbentuk lembaran kertas yang berasal
dari data yang ada dari komputer perusahaan. Penulis merasakan
tidak adanya kejelasan dari kapan data ini ada dan dari mana
didapat. Karena jika database yang berisi contact ini sudah terlalu
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lama, contact untuk dihubungi kadang tidak valid lagi dan bahkan

nomornya sudah tidak ada yang punya lagi.

Ketika melakukan prospecting kepada calon konsumen

Melakukan prospecting adalah hal yang menjadi kendala utama
karena di tahap itu penulis bertemu langsung pertama kali dengan
calon konsumen, disini akan diadakan presentasi lebih lanjut lagi
tentang produk yang ditawarkan. Penulis disertai dengan atasan
harus bisa hadir dengan penampilan yang sempurna, meyakinkan

dan jelas.

Ketika konsumen yang berjanji untuk datang kembali dan

meminta penulis untuk menunggu, namun tidak pernah kembali.

Calon konsumen bertanya-tanya seolah mereka memiliki niatan
untuk menyewa gedung atau kamar dan meminta penulis untuk
menunggunya kembali karena calon pembeli ingin bertanya
kepada atasan mereka atau orang yang bersangkutan untuk
mengambil keputusan tersebut. Penulis tidak bisa melayani calon
konsumen lain karena penulis takut jika calon pembeli
sebelumnya kembali tidak bisa dilayani, namun nyatanya sampai
1 jam kemudian calon pembeli tersebut tidak pernah datang

kembali.
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3.3.3 Solusi atas Kendala yang ditemukan

1. Ketika melakukan contacting

Sewaktu menghubungi contact juga penulis harus berlatih
bagaimana menggunakan kata-kata yang tepat dalam melakukan
kata pembuka dan memilih tata bahasa yang baik dan benar, hal
ini dilakukan agar contact yang dihubungi tidak terganggu
sewaktu penulis menghubungi. Penulis juga harus memperkirakan
waktu yang tepat untuk menghubungi contact. Seperti contoh
penulis menghubungi contact dalam database jam 12 siang,
seperti kita tahu jam 12 siang adalah waktu kebanyakan orang
mendapatkan istirahat dari kegiatan kantor, jika penulis
menghubungi contact dalam waktu itu akan berkemungkinan
besar contact yang dihubungi akan enggan untuk menjawab atau
bahkan tidak mengangkatnya sama sekali karena hal ini

menggangu waktu istirahat mereka.

2. Mengenai database yang didapat dari perusahaan

Solusi atas kendala yang ada dalam database yang didapat adalah
penulis melakukan inisiatif untuk mencari database sendiri untuk

dihubungi melalui relasi atau kenalan yang dimili oleh penulis.

3. Ketika melakukan prospecting kepada calon konsumen

Untuk mengatasi kendala tersebut penulis harus menguasai

pengetahuan tentang industri perhotelan, dan banyak bertanya
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tentang produk hotel yang dijual. Hal ini sangat penting karena
untuk memberikan keyakinan dan penjelasan sewaktu penulis
melakukan prospecting, penulis harus menguasai product

knowledge supaya bisa meyakinkan calon konsumen.

Ketika konsumen yang berjanji untuk datang kembali dan
meminta penulis untuk menunggu, namun tidak pernah kembali
Solusi dari kendala tersebut, penulis tidak akan menunggu
konsumen yang sudah meninggalkan lokasi karena penulis belajar
bahwa lebih baik menemui konsumen yang sudah pasti berminat
terhadap produk yang ditawarkan daripada yang masih belum

pasti.

3.4 Implementasi Promotion Mix di Twin Plaza Hotel

Kegiatan strategi pemasaran yang dilakukan oleh Twin Plaza Hotel dalam

memasarkan produk atau jasa yang digunakan sebagai salah satu cara untuk

meningkatkan permintaan atau penjualan produk dan jasa yang ditawarkan

sehingga dapat meningkatkan laba yang diperoleh dengan menggunakan personal

selling, advertising, sales promotion, dan direct marketing sebagai komponen

promosinya.

Berikut penjelasan mengenai implementasi dari komponen promotion mix

yang digunakan oleh Twin Plaza Hotel sebagai berikut :

Personal selling

Kegiatan personal selling merupakan kegiatan promosi yang

menghubungkan langsung antara penjual dengan pembeli, dimana
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penjual bisa bertatap muka dengan calon konsumen. Adapun bentuk-

bentuk personal selling yang dilakukan oleh Twin Plaza Hotel sebagai

berikut :

a.

Menemui atau mendatangi klien secara langsung, baik klien
corporate maupun individual dimana sebelum menemui Kklien
seorang personal sales menghubungi sendiri Kklien atau
mendapat telp dari bagian resepsionis, dan klien itu sendiri
yang menghubungi sales untuk bertemu di Twin Plaza Hotel
atau di tempat yang customer inginkan. Sebelum penulis
menemui Klien tersebut ada beberapa hal yang perlu
dipersiapkan seperti membawa sales kit yang berisi
brosur-brosur mengenai promo produk yang ditawarkan, room
rates, dan lain-lain. Penulis akan membantu konsumen
mendapatkan informasi tentang segala sesuatu yang
berhubungan dengan Twin Plaza Hotel secara terperinci,
mulai dari fasilitas yang disediakan, harga yang ditawarkan
dan juga melayani langsung konsumen yang ingin menyewa
kamar, ruangan Twin Plaza Hotel untuk berbagai acara dan

kegiatan, misalnya seminar, hiburan, rapat, dan sebagainya.
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Gambar 3.2 Lobby Lounge

Gambar 3.4 Sales Kit
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Adapun tata cara dan proses pemesanan penyewaaan kamar

atau ruangan Twin Plaza Hotel sebagai berikut :

- Booking kamar dan ruangan diberikan waktu 1 minggu
terhitung dari tanggal pemesanan apabila sampai batas
waktu yang ditetapkan tidak ada konfirmasi maka
pemesanan dianggap batal.

- Untuk konfirmasi pemesanan, konsumen harus mengisi
formulir pemesanan dan membayar uang muka minimal
50% dari total pemesanan dari satu hari setelah surat
kesepakatan dikirim.

- Pelunasan biaya dan biaya tambahan lain diluar pesanan
harus sudah dibayarkan sebelum event berlangsung.
Apabila pembatalan atau penundaan uang muka
dianggap hangus/ tidak dapat dikembalikan.

b. Mengunjungi beberapa perusahaan yang dianggap potensial
untuk menjadi konsumen Twin Plaza Hotel baik konsumen
tetap maupun tidak tetap dengan harapan para calon
konsumen tersebut dapat menggunakan produk dan jasa yang
ditawarkan Twin Plaza Hotel.

p. Advertising

Media yang digunakan untuk kegiatan dalam mempromosikan produk
perhotelan kepada para konsumennya, dengan menggunakan media

periklanan sebagai berikut :
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Pemasangan outdoor advertising yang dilakukan Twin Plaza
Hotel diantaraya seperti pemasangan neon sign di depan pintu
masuk Twin Plaza Hotel, sedangkan spanduk dipasang jika ada
acara-acara seperti promo paket Natal, Tahun Baru, Idul Fitri,

dan acara lainnya.

Gambar 3.5 Contoh Neon Sign Twin Plaza Hotel

Untuk memvisualisasikan hotel, maka menggunakan beberapa
brosur, room rates dan informasi-informasi yang berkitan
dengan Twin Plaza Hotel dan diletakkan di kasir, lobby dan
kamar hotel serta disediakan di beberapa corporate. Brosur
tersebut berisikan informasi tentang fasilitas-fasilitas yang
tersedia, room rates serta gambar yang dapat memberikan
gambaran yang menarik mengenai Twin Plaza Hotel.

Periklanan melalui internet dilakukan dengan menampilkan
Twin Plaza Hotel serta gambaran mengenai fasilitas-fasilitas
yang tersedia dan dapat pula melakukan pemesanan melalui

e-mail : sales@twinplazahotel.co.id
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When you are looking for simple pleasure to make your travel more enjoyable, we hope you look Twin
Plaza Hotel Jakarta to provide them. It's always our pleasure to serve you.

Room' Deals . Plan your
and'Offers ——d events,! |

more info |
E;

Gambar 3.6 Tampilan Iklan Banner di Website Twin
Plaza Hotel
Sales promotion
Kegiatan sales promotion yang dijalankan oleh Twin Plaza Hotel
lebih difokuskan kepada para konsumen yang bertujuan untuk
mendorong pembelian yang cepat, sehingga pemesanan dan
penjualan meningkat. Kegiatan sales promotion ini antara lain :
a. Memberikan special promotion pada hari-hari besar
keagamaan diantaranya hari raya Idul Fitri, Natal dan Tahun

Baru.

Marhaban ya I(;ll\;nxll\;nl\... %"ADH}’" pac@e

Tajil buffet 2
a complimentary cup
offee or hot tea

Gambar 3.7 Brosur Special Promotion Ramadhan

Package
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Salah satu contoh special promotion yang ditawarkan Twin
Plaza Hotel untuk menu buka puasa dengan paket spesial serta
menikmati kelezatan buka puasa sepuasnya dengan sajian
terlengkap meliputi ta’jil, makanan utama hingga makanan
penutup. Tak hanya sampai disitu saja, khusus di bulan
Ramadhan ini Twin Plaza Hotel telah menyiapkan berbagai
paket menarik untuk pelanggan atau masyarakat yang ingin
menikmati berbuka puasa dengan berbagai macam pilihan
menu paket yang menarik seperti yang ada dalam brosur
diatas.

Memberikan gift seperti kalender, pulpen, mug, sandal hotel
dan lain-lain kepada konsumen yang telah melakukan
transaksi pembelian.

Pemberian voucher yang diberikan oleh Twin Plaza Hotel
kepada konsumen berupa voucher makan gratis bagi para
klien, dimana klien tersebut merupakan pelanggan tetap yang
secara rutin sering menggunakan produk dan jasa di Twin

Plaza Hotel.
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Gambar 3.8 Contoh Meal Voucher

Direct Marketing

Kegiatan promosi ini menunjukkan pelayanan yang sangat baik bagi

para pelanggan dan memberikan kemudahaan bagi para konsumen

baru yang menginginkan produk dan jasa yang ditawarkan oleh Twin

Plaza Hotel. Kegiatan direct marketing yang telah dijalankan oleh

Twin Plaza Hotel sebagai berikut :

a. Pengiriman email blast, dimana alamat email yang di dapat dari
customer information ketika melakukan transaksi. Email blast
yang dikirim berisi surat penawaran kepada klien corporate dan
klien individual yang dilakukan perusahaan secara tidak teratur
seperti kalau ada promo mengenai produk yang ditawarkan Twin
Plaza Hotel, sehingga konsumen dapat mendapat informasi
tentang produk secara lebih terperinci.

b. Melakukan interaksi secara personal dengan customer melalui
telepon dari database perusahaan. Dengan tujuan untuk

mendapatkan customer yang kira-kira potensial dan memanggil
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kembali tamu-tamu yang sudah lama tidak datang ke hotel.

Walaupun ada beberapa contact yang sudah tidak valid karena

sudah terlalu lama tidak di update.

UMN
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