BAB III
PELAKSANAAN KERJA MAGANG

3.1 Kedudukan dan Koordinasi

Kondisi kedudukan dan juga struktur pada saat penulis melakukan praktik kerja
magang di Auto 2000 Glodok, penulis di tempatkan di departemen Sales sebagai
Magang Sales & Marketing dibawah bimbingan Bapak Christian Djohan selaku
Sales Supervisor Auto 2000 Glodok. Sebagai mahasiswa yang melaksanakan
magang penulis memiliki pekerjaan utama di departemen sales yaitu melakukan
pameran, penyebaran brosur, pembuatan iklan Facebook ads, hingga pembuatan
konten untuk melakukan promosi. Tim sales di Auto 2000 Glodok sendiri terdiri
dari Sales Supervisor yaitu Bapak Christian Djohan memimpin sembilan orang

salesman dan juga dua orang mahasiswa magang.

Kepala Cabang

Supervisor Administration
P Head
— Salesman L Admin
— Intern

Gambar 3.1 Bagan Alur Koordinasi

Sumber: Data olahan penulis

Pelaksanaan koordinasi di Auto 2000 Glodok hanya dilakukan secara internal,
penulis melakukan koordinasi praktik kerja magang di Auto 2000 Glodok dengan
melakukan koordinasi secara langsung dengan sales lalu dilanjutkan kepada Sales
Supervisor yaitu Bapak Christian Djohan.
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Pada masa kerja magang di Auto 2000 Glodok penulis berkoordinasi dengan
salesman dan diteruskan lagi kepada Supervisor ataupun berkoordinasi langsung
kepada Supervisor. Dalam pelaksanaan nya tiap pekerjaan yang dilakukan akan di
koordinasikan lagi kepada Supervisor setelah selesai, apakah perlu ada revisi,

kekurangan, maupun saran terhadap pekerjaan yang dikerjakan.

3.2 Tugas dan Uraian Kerja Magang

Berikut ini adalah tabel yang mencakup tugas yang dikerjakan oleh penulis
selama melakukan praktik kerja magang dalam departemen Sales di Auto 2000
Glodok selama waktu kerja 640 Jam yang dimulai dari tanggal 8 Januari 2024
hingga 18 Mei 2024.

3.2.1 Tugas yang Dilakukan
Tabel 3.1 Pekerjaan Yang Dilakukan Selama Magang

Sumber: Data olahan penulis

No

Jenis

Aktivitas

Jenis

Pekerjaan

Penanggung

Jawab

Aktivitas
Pelatihan
Materi  Dasar

Perusahaan

Mempelajari
materi dasar
perusahaan
Mempelajari
product
knowledge
Mengikuti
pelatihan  dasar

salesman

Sales Supervisor

Aktivitas

Salesman

Mengikuti
kegiatan pameran
Melakukan
penyebaran
brosur
Melakukan
pengecekan

kondisi kendaraan

Sales Supervisor
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- Membuat surat
penawaran untuk
pelanggan

- Melakukan
pengantaran
kendaraan kepada
pelanggan

- Membuat
presentasi
perbandingan
produk  dengan
kompetitor

- Melakukan follow
up terhadap calon
pelanggan

- Berdiskusi
dengan  prospek
terkait produk

yang dijual
Aktivitas - Membuat  akun Sales Supervisor
Digital social media
Marketing (Instagram)

- Membuat konten
instagram  post,
instagram  reels,
maupun
instagram  story
dengan
copywriting

- Membuat iklan
facebook ads

- Mencari referensi
dalam pembuatan
konten Instagram

- Membuat website
dengan isi katalog

produk  Toyota
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dan berisi kontak

whatsapp dari

Salesman
4 Aktivitas - Merapikan  dan Administration Head
Departemen memilah data
Administrasi administrasi

- Melakukan input
data recall
kendaraan

- Melakukan
pengecekan data
pelanggan  yang
tertera di  SPK

(Surat Pemesanan

Kendaraan)
apakah sesuai
atau ada
kesalahan

- Melakukan input
data dan

pengecekan pada

faktur pajak

3.3.2 Uraian Kerja Magang

Dalam melaksanakan kegiatan kerja magang, penulis harus hadir paling
terlambat pukul 8.30 WIB dan kegiatan kerja pada hari Senin hingga Jumat
dilakukan hingga pukul 17.00 WIB namun jam kerja ini tidak menentu, akan
menyesuaikan jika ada situasi atau kondisi tertentu seperti jika adanya rapat lebih,
maupun melakukan kegiatan pameran diluar jam tersebut. Sedangkan pada hari
Sabtu jam kerja dimulai dari pukul 8.30 WIB hingga pukul 1.45 WIB dan untuk
hari Sabtu waktu kerja lebih fleksibel, memungkinkan selesai lebih cepat ataupun
lebih lama tergantung kondisi. Waktu kerja penulis di Auto 2000 Glodok dilakukan
selama 640 Jam waktu kerja.
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Kegiatan bekerja selama waktu magang di Auto 2000 Glodok di uraikan

sebagai berikut:

1. Pelatihan Materi Dasar Perusahaan

» Mempelajari Company Value Catur Dharma Astra

Catatan Materi Magang ¢ D
i Share -
Fle Edt View lnset format Tools Extensons Help D Ao e

QA 5 @ @A F 100% - Nomaltet ~ Aisl v —[18]+ B I U A 2 cofl[Q E-1= =-E-iE-E L

Understand ASTRA Value System (Catur Dharma)

«

Astra memiiki motto “Per Aspera Ad Astra”. Motio ini memiliki art yaitu berjuang dan
menembus tartangan untk mencapai birtang. Citacita Asta adalah “Sejahtera
bersama bangsa”. Astra memiliki 4 landasan fiosofis yang disebut “Catur Dharma®
atal “Empat Kewajlban®, yang meliput

Gambar 3.2 Catur Dharma Astra

Sumber: Data olahan penulis

Dalam memulai kegiatan magang di Auto 2000 cabang Glodok, penulis
diwajibkan untuk mempelajari berbagai hal dasar dalam perusahaan mulai dari latar
belakang perusahaan, peraturan dasar perusahaan, maupun visi dan misi perusahaan
hingga cara kerja di departemen sales, mengikuti pelatihan dasar sebagai salesman
hingga mempelajari product knowledge. Mempelajari materi- materi tersebut
merupakan pintu untuk mengawali kegiatan kerja magang dan menjadi bekal dalam
melaksanakan kerja magang hingga selama berkegiatan magang agar penulis tidak
kebingungan dalam berkegiatan. Selain itu penulis juga harus memastikan bahwa
tiap kegiatan dan pekerjaan yang dilakukan selama kegiatan kerja magang

berlangsung telah sesuai dengan visi misi perusahaan Auto 2000.

» Mempelajari Visi Astra
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Catatan Materi Magang # m & 0O 8 - ® Share ~ e

Fle Ed't View Insert Format Tools Eatensins Help

Q & B A T 00% ~ Nmaltet ~ | Adal =+ —[H]|+ B 7 UA L o BE Evis=riEriErE (4 v
v L ] ] Ao

1. Menjadi perusahaan yang berguna bagi bangsa dan regara

2. Memberkan pelayanan terbaik kepada pelanggan

3. individu dan sama.

4. Selalu berusaha mencapal yang terbaik

«

Astra memiliki visi sebagai berikut:

(1). Menjadi salah satu perusahaan dengan pergelolaan terbalk ol Asla Pasifik dengan
penekanan pada pertumbuban yang berkesinambungan melalu  pengembangan
kompetensi. Hal ini dicapal melaki pengembangan sumber daya manusia, struktur
keuangan yang kokoh, kepuasan pelanggan, dan efisiens|

(2). Menjadi perusahaan yang memiliki tanggung jawab sosial dan kepedulian terhadap
lingkungan. Sekin itw, misi Astra adalah “sejahtera bersama bangsa dengan memberikan
nile| terbalk bag! para pemangku kepertingar’

Gambar 3.3 Visi Astra

Sumber: Data olahan penulis

Dapat dilihat pada gambar yang tertera diatas yaitu gambar 3.2 dan gambar
3.3 merupakan contoh ringkasan yang penulis buat sebagai rangkuman dari
beberapa materi dasar yang sudah dipelajari oleh penulis yaitu mengenai Astra
Value System dan juga Visi dari perusahaan Astra. Dengan mempelajari materi
dasar perusahaan maka penulis akan lebih siap dan mudah beradaptasi dengan

lingkungan kerja sesuai dengan Visi yang diyakini oleh perusahaan.
2. Aktivitas Salesman

Sebagai magang pada departemen sales di Auto 2000 Glodok penulis
melakukan aktivitas layaknya salesman pada umumnya seperti mengikuti kegiatan
pameran yang sering diadakan pada Mall ataupun pusat perbelanjaan, Melakukan
penyebaran brosur atau pricelist kendaraan, melakukan fol/low up prospek ataupun
pelanggan yang sudah membeli produk, dan aktivitas lain nya yang sudah tertera
pada tabel 3.1 tiap aktivitas yang dilakukan secara konvensional ini memiliki tujuan
untuk mencari prospek-prospek baru yang nantinya memungkinkan untuk
melakukan transaksi pembelian mobil. Selain itu rangkaian aktivitas ini juga
berguna dalam menjaga hubungan antar salesman dengan pelanggan agar
memungkinkan bagi pelanggan untuk nantinya melakukan pembelian kendaraan
lagi dengan salesman yang bersangkutan jika berkenan. Dan yang terakhir aktivitas
yang dilakukan ini juga merupakan bagian dari rangkaian
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pekerjaan dalam menyelesaikan proses transaksi pembelian kendaraan yang sudah
menjadi tanggung jawab dalam departemen sales.

> Membuat Surat Penawaran

0N R 57%a

I ASTRA international

P Do s 13,25,

cpada Yih,
PT. SMART Thk(Sinarmas Agribusiness
Resenrch ey TH

Up Thu Agusti
i empat,

MARGA OTRJAKARTA
JANUARI 2024

vINCODE

N £ K
VELOZ 15 @ CvT | T
88 2013 Rp. 301000000 | Rp-235341.240.- | Rp, 28.807.760,-
PREMIUM COLOR

Data yang diperiukan untuk proses perjular, Catatan: Faktur pajak ss. PT, STNK sn. FT
 NFWPPT

urst Kusss STNK dart T/

o

2e@
Gl

lodok Plaza

@ Dipindai dengan CamScanner

Gambar 3.4 Contoh Surat Penawaran

Sumber: Data olahan penulis

Pada gambar 3.4 adalah contoh dari surat penawaran yang telah penulis buat
dalam membantu pekerjaan salesman, surat penawaran ini nantinya akan
diserahkan kepada pelanggan sebagai bentuk penawaran dari produk yang tersedia

yang diberikan oleh salesman mewakili perusahaan kepada calon pelanggan
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dengan tujuan memberikan penawaran kepada prospek mengenai produk tipe apa

yang ditawarkan disertai dengan harga yang disepakati bersama.

» Melakukan Kegiatan Pameran

Gambar 3.5 Kegiatan Pameran

Sumber: Data olahan penulis

Pada gambar 3.5 adalah contoh kegiatan pameran produk yang berlokasi di Mall
Puri Indah. Kegiatan pameran ini bertujuan untuk mencari prospek sebanyak-
banyak nya dengan menyediakan wadah secara langsung bagi para prospek agar
nantinya dapat melihat langsung produk Toyota dan dapat bertanya seputar
informasi mengenai jenis produk yang ada, maupun dapat berkomunikasi dengan

salesman perihal produk lainnya.

3. Aktivitas Digital Marketing

Menurut Kotler & Armstrong (2018) Digital Marketing adalah pemasaran
langsung dengan cara menghubungkan penjual dengan konsumen melalui perantara
alat elektronik dengan teknologi secara interaktif seperti situs web, forum daring,
email, televisi, komunikasi seluler dan lainnya. Dalam melaksanakan kegiatan
magang di departemen sales pada Auto 2000 cabang Glodok, penulis sebagai

mahasiswa manajemen dengan peminatan marketing
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tentunya perlu menerapkan ilmu-ilmu dan teori yang telah dipelajari di kampus.
Dalam hal ini penulis menerapkan digital marketing yang direalisasi melalui
pembuatan konten pada social media Instagram seperti konten instagram story,
instagram feeds, hingga pembuatan video pada instagram reels. Tujuan dari
rangkaian kegiatan digital marketing utamanya adalah mencari pelanggan baru,
namun dalam mencari pelanggan baru tentunya diperlukan juga kesadaran bagi
pengguna media sosial Instagram tentang kehadiran dari dealer Auto 2000 cabang

Glodok yang menyediakan kebutuhan akan kendaraan mobil Toyota.

» Membuat Insights Instagram

w7 dm

& Insights ®

Custom v Jan 8 - Mar 15

Gambar 3.6 Preview Insights Instagram

Sumber: Data olahan penulis

Terlihat pada gambar 3.6 terdapat preview berapa jumlah dari insights &
engangement pada Instagram resmi Auto 2000 Glodok dengan nama
@auto2000glodokplaza. Dari realisasi tersebut penulis telah berhasil menjangkau
+671 % akun dengan engangement sebesar +159% pada periode 8 Januari 24
hingga 15 Maret 2024.

17

Peran Marketing Executive..., Mikael Felix Adhipramana, Universitas Multimedia Nusantara



» Membuat Konten Instagram Pribadi

12:58 &

telix_autoz000 v« (3

36 34

followers  following

0819
& auta2000.co

Gambar 3.7 Instagram Pribadi

Sumber: Data olahan penulis

Pada gambar 3.7 adalah Instagram pribadi yang dibuat penulis dengan isi
berupa konten-konten berupa foto maupun video yang dapat dilihat dengan nama
pengguna @felix _auto2000. Konten- konten yang dibuat oleh penulis bertujuan

untuk mencari prospek secara lebih luas dengan penerapan digital marketing.
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» Membuat Konten Feeds Instagram

@ -

ORDER
NOwW

TOYOTA -~
AGYA GR [ )
VELO\_ e SPORT - ;:;Nxc:’ E:,NNDVA )

ALL NEW

Gambar 3.8 Contoh Konten Feeds Instagram

Sumber: Data olahan penulis

Lalu untuk gambar 3.8 merupakan contoh dari konten feeds yang telah dibuat
penulis melalui proses mencari referensi dan koordinasi dengan pembimbing.
Menurut Mona & Pramulia (2022) Dalam kampanye iklan terdapat beberapa
variabel yang akan berdampak pada tingkat kesuksesan merek melalui proses
desain secara kreatif seperti media iklan dan copywriting. Melalui media Instagram
maka penulis telah menerapkan secara langsung copywriting sebagai salah satu
unsur penting dalam kampanye periklanan. Pembuatan konten ini bertujuan untuk
menyebarkan informasi secara lebih luas kepada prospek agar mengetahui

ketersediaan akan produk Toyota di Auto 2000 Glodok.
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» Membuat Konten Video Reels Instagram

Gambar 3.9 Video Reels Instagram

Sumber: Data olahan penulis

Pada gambar 3.9 penulis telah membuat 4 video reels Instagram, konten video
tersebut tiga diantaranya adalah video review singkat mengenai jenis kendaraan
dengan fitur-fitur andalannya. Video review ini dibuat bertujuan sebagai bentuk
demonstrasi terhadap visualisasi dari fitur-fitur andalan pada mobil Toyota,
meningkatkan engangement pengguna Instagram, dan meningkatkan jangkauan
yang lebih luas akan Auto 2000 Cabang Glodok. Sedangkan pada gambar pertama,
video tersebut merupakan konten singkat mengenai gathering singkat karyawan
Auto 2000 Glodok dalam membahas nilai FIRST yang menjadi nilai penting dalam
perusahaan Auto 2000.

Nilai FIRST ini terdiri dari:

- Focus on customer
- Integrity

- Respect for others

- Strive for excellence

- Teamwork

Tujuan dari pembuatan konten mengenai gathering nilai FIRST ini adalah agar
dapat meningkatkan engangement dari audiens atas kepercayaan dan transparansi

kepada perusahaan.
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> Membuat Website Sales Auto 2000 Glodok

AUTO 2000 GLODOK PLAZA AUTO 2000 GLODOK PLAZA

Proses pemesanan cepat dan mudah dengan selaly dibantu oleh
Sales Pak Ezra. Jika ada kendala, Pak Ezra selalu memberikan
solusi.

Margarer

PILIH AUTO 2000 Prama Spektakuler
g s i T [} )
= . - [" C g ®  cavin TTom

admo

- CEME—
AUTO Z000 GLODOK PLAZA

Find the Perfect Car

L, New Rush GR Sport All o

All New KIJANG INNOVA  All New Veloz All New Raize GR Sport
ZENIX a

Gambar 3.10 Website Salesman Auto 2000 Glodok

Sumber: Data olahan penulis

Pada gambar 3.10 penulis ditugaskan untuk membuat website bagi salah
satu salesman di Auto 2000. Pada situs yang sudah dibuat penulis mengisi konten
situs mulai dari jenis produk yang dijual, ulasan para pelanggan dari salesman,
program yang sedang berlaku, hingga logo Whatsapp yang jika di klik akan
membuka aplikasi Whatsapp secara langsung untuk berkomunikasi dengan
salesman. Situs ini merupakan salah satu implementasi dari digital marketing yang
sudah dipelajari oleh penulis, selain itu ulasan yang ada pada situs tersebut
merupakan implementasi langsung dari electronic word of mouth, menurut Goyette
et al (2010) word of mouth dapat dilakukan melalui berbagai media seperti telepon,
personal, email maupun media lainnya yang dilakukan secara virtual. Situs ini
berguna untuk membantu salesman agar bisa mencari prospek secara lebih luas dan
menjadi alat dalam membantu salesman untuk menyebarkan produk yang dijual

oleh Auto 2000 dengan program yang sedang berlaku.
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4. Aktivitas Departemen Administrasi

Selama periode kerja magang di Auto 2000 Glodok, penulis juga
berkesempatan untuk melakukan beberapa pekerjaan pada departemen
administrasi. Dengan melakukan pekerjaan pada departemen administrasi maka
penulis dapat lebih memahami work flow dari perusahaan Auto 2000. Penulis
melakukan pekerjaan seperti pengecekan data pelanggan pada lembar SPK (Surat
Pemesanan Kendaraan), Imput data dan pengecekan faktur pajak, Pengecekan
berkas administrasi hingga input data recall kendaraan bagi pelanggan. Tiap
pekerjaan dalam departemen administrasi memiliki tujuan sebagai proses lanjut dari
pekerjaan yang sudah dilakukan para salesman. Departemen administrasi memiliki
tugas untuk menyelesaikan segala urusan administrasi dalam proses transaksi
pembelian kendaraan di perusahaan Auto 2000 agar nantinya kendaraan bisa
sampai di tangan konsumen tanpa terjadi kesalahan data atau kesalahan

administrasi.

» Upload File Faktur Pajak Pada Situs Toyota Astra Motor

Gambar 3.11 Situs Resmi Toyota Astra Motor

Sumber: Data olahan penulis

Pada gambar 3.11 yang tertera diatas dapat dilihat sebagai contoh pekerjaan
yang dilakukan penulis pada departemen administrasi yaitu membantu melakukan
upload faktur pajak dari servis kendaraan pelanggan pada situs resmi yang telah
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disediakan oleh Toyota Astra Motor dengan tujuan pelaporan atas kelengkapan

pemasukan pajak sebagai persyaratan tagihan perusahaan Auto 2000. Tugas yang

diberikan dari departemen ini membantu penulis dalam memahami program

aftersales yang dimiliki oleh Auto 2000, dikarenakan tiap pembelian kendaraan

sudah termasuk kedalam biaya jasa service dan sparepart. Terkecuali produk

LCGC (Low Cost Green Car) atau mobil terjangkau yang ramah lingkungan,

contohnya Toyota Calya.

3.4 Kendala yang Ditemukan

Selama periode kerja magang, penulis mengalami beberapa kendala yang

mempengaruhi proses kerja, antara lain:

Produk sebagai display yang tersedia pada cabang Glodok sangat terbatas,
maka dari itu hal ini mempengaruhi penulis lebih sulit dalam mempelajari
product knowledge. Hal ini juga terjadi karena terbatasnya lahan yang
dimiliki pada Auto 2000 cabang Glodok sehingga tidak memungkinkan
untuk memiliki barang display yang banyak.

Adanya kesulitan dalam menjaga dan memperluas database dari prospek
yang sudah ada, sebagai salesman atau marketing executive seringkali ada
kesulitan untuk tetap menjaga dan memperluas database sehingga prospek
yang ada sedikit.

Kesulitan dalam memulai berkomunikasi dengan calon pelanggan karena
adanya rasa gugup atau canggung. Menjadi magang marketing executive
merupakan hal yang baru bagi penulis, berkomunikasi dengan beragam
prospek yang memiliki sifat yang beragam menjadi tantangan baru bagi
penulis.

Adanya kendala dalam melakukan negosiasi dengan prospek, pada saat
adanya acara [IMS (Indonesia International Motor Show) banyak dari
prospek yang menahan keputusan mereka untuk melakukan pembelian
mobil karena menunggu hadirnya acara ini di bulan Februari. Para prospek
menahan keputusan pembelian dikarenakan mereka ingin melihat terlebih

dahulu apakah di acara IIMS ini merek-merek lain akan mengeluarkan
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produk yang lebih menarik atau tidak, selain itu hadirnya acara IIMS
seringkali menyediakan opsi pembayaran dengan bunga kredit lebih kecil
khusus pembelian dari [IMS.

e Kendala pada keputusan dari prospek saat menunggu selesainya pilpres atau
pemilihan presiden, banyaknya prospek dari perusahaan PT yang ingin
membeli kendaraan dalam jumlah besar. Prospek dari perusahaan PT ini
ingin memastikan kestabilan ekonomi setelah pilpres, agar pembelian tidak
beresiko menganggu keuangan mereka. Maka dari itu prospek dari
perusahaan PT yang akan membeli produk dalam jumlah banyak ini
menahan keputusan mereka untuk melakukan deal.

e Adanya kendala pada salah satu sales pada miskomunikasi pengiriman
kendaraan yang hampir diundur dikarenakan tidak melakukan pengecekan
ulang dimana lokasi kendaraan, sedangkan janji dari pengiriman sudah
mepet dan kondisi kendaraan masih berada di Jawa Timur.

e Adanya kendala karena ada penyesuaian dari harga yang naik dan diskon
yang terbatas. Dalam penjualan kendaraan bermotor, perusahaan selalu
melakukan penyesuaian harga dalam beberapa bulan sekali. Hal ini
seringkali menjadi kendala yang cukup berpengaruh dalam keputusan
prospek. Prospek yang menyadari adanya kenaikan harga dapat
memungkinkan mereka untuk memutuskan dalam untuk membeli merek
pesaing.

e Adanya kendala dalam menghadapi prospek yang memiliki preferensi untuk
membeli kendaraan elektrik non bensin. Hal ini akan menjadi masalah
dikarenakan produk Toyota hanya memiliki satu jenis /ineup kendaraan
elektrik dan stok nya untuk saat ini sudah habis, maka dari itu seringkali

prospek yang ada mundur dan memutuskan untuk membeli merek lain.

3.5 Solusi atas Kendala yang Ditemukan

Solusi yang dapat penulis berikan atas kendala-kendala yang ada, antara lain:
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e Mempelajari product knowledge dari display cabang lain yang lebih besar,
yaitu cabang Jayakarta yang lokasinya cukup dekat dengan Auto 2000
Glodok. Pada cabang Jayakarta display yang ada lebih beragam sehingga
memudahkan penulis dalam mempelajari product knowledge secara lebih
baik.

e Dalam mengatasi kendala kesulitan untuk menjaga dan memperluas
database pelanggan, penulis telah mengikuti pelatihan bersama yang
dipimpin oleh Bapak Jono. Sebagai narasumber Bapak Jono menjelaskan
bahwa sebagai marketing executive perlu untuk menjaga kedekatan dengan
pelanggan kita. Bapak Jono menggunakan aplikasi SKEDit untuk mencatat
semua tanggal penting yang dimiliki pelanggannya, melalui aplikasi ini
maka secara otomatis akan mengirimkan teks ucapan seperti ucapan ulang
tahun, ucapan perayaan hari raya keagamaan, bahkan hingga pengingat
untuk melakukan servis kendaraan dan pembayaran pajak kendaraan
pelanggan. Dengan begitu pelanggan yang ada akan merasa adanya
kedekatan dan rasa kepedulian yang lebih sebagai marketing executive.
Bapak Jono juga menjelaskan bahwa ia selalu melengkapi database nya
dengan menyimpan nomor semua keluarga atau kerabat dari pelanggan,
sehingga database prospek bisa sangat meluas dan terjaga. Teknik
pemasaran yang dibawakan Pak Jono sesuai dengan kutipan dari buku Word
of Mouth Marketing sebagai marketing executive kita perlu mendapatkan
rasa hormat dan juga rekomendasi dari para pelanggan, dan setelah itu
membiarkan mereka menentukan sisanya. Karena dengan melayani dan
memperlakukan pelanggan kita sebaik mungkin maka mereka akan
memasarkan jasa kita tanpa biaya atau gratis, namun dengan tetap
menawarkan sesuatu yang menarik bagi pelanggan agar seorang marketing
executive tidak terabaikan.

e Solusi dalam mengatasi masalah akan rasa canggung yang dimiliki untuk
menghadapi prospek adalah dengan melatih diri dan membiasakan diri
untuk berkomunikasi dengan orang banyak sehingga meminimalisir rasa
gugup atau canggung.
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e Untuk mengatasi masalah tersebut maka Auto 2000 cabang Glodok ikut
ambil bagian dalam pameran di [IMS untuk memperluas dan menambah
jumlah prospek dan juga menjaga prospek yang sudah ada, yang memiliki
kendala untuk menunggu dilaksanakannya pameran di IIMS bisa tetap
dijaga dan tetap deal. Selain itu Auto 2000 cabang Glodok juga membuat
acara gathering untuk mengundang para prospek yang ada dengan
memberikan penawaran bunga rendah melalui kerjasama dengan TAF
(Toyota Astra Finance). Melalui gathering maka para salesman dapat
memanfaatkan momen ini dalam memberikan penawaran terbaik bagi
prospek.

e Solusi dalam menangani prospek perusahaan PT yang menahan keputusan
pembelian dalam pembelian mobil dikarenakan terkendala adanya pilpres
adalah dengan tetap melakukan follow up. Dengan melakukan follow up
hingga proses pilpres selesai, dengan begitu prospek yang sudah ada tidak
lepas dan pembelian tetap terjadi.

e Dalam memastikan untuk kendaraan bisa sampai di konsumen tepat waktu
maka salesman harus secepatnya mencari cara alternatif agar kendaraan
segera dikirim. Pada saat kendala ini terjadi, antrian dalam pengiriman
kendaraan juga memang sudah menumpuk sehingga tidak ada truck carrier
yang tersedia untuk melakukan pengiriman. Akhirnya diputuskan untuk
mencari jasa pengiriman lain secepatnya agar kendaraan bisa sampai tepat
waktu, dan solusi ini mengatasi masalah tersebut.

e Dalam mengatasi kendala karena harga yang naik karena ada penyesuaian
dan diskon yang terbatas, maka perlu ada komunikasi atau fo/low up lebih
lanjut kepada konsumen. Dikarenakan memang harga produk Toyota naik
terjadi secara nasional di semua tempat, maka perlu untuk meyakinkan
prospek bahwa memang kondisi yang ada demikian, selain itu perlu juga
untuk meyakinkan dan memberi penjelasan bahwa dengan membeli produk
Toyota di Auto 2000 Glodok maka prospek akan mendapatkan keuntungan
lebih mulai dari mendapatkan car care kit dan cairan anti karat yang jika di

Rupiahkan setara dengan 2 Juta Rupiah. Selain itu Auto
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2000 juga menjamin aftersales yang akan memanjakan pelanggan dengan
gratis servis dan jasa selama 3 tahun bagi mobil diluar lineup LCGC.
Dengan meyakinkan pelanggan maka prospek yang apa akan kembali yakin
untuk melakukan proses pembelian.

e Dalam menghadapi kendala dalam meghadapi prospek yang memiliki
preferensi untuk membeli kendaraan elektrik non bensin, sebagai marketing
executive maka perlu untuk memaksimalkan penawaran dengan alternatif
produk Aybrid dari Toyota. Mengutip dari situs Toyota Astra, mobil hybrid
memiliki banyak keunggulan seperti biaya perawatan yang sama dengan
mobil konvensional, emisi yang rendah, hadirnya mode EV (Electric
Vehicle) yang dapat bekerja sepenuhnya dengan mengandalkan baterai
hingga 62% dalam sekali berkendara, dan juga tidak perlu untuk menunggu
pengisian baterai yang memakan waktu, pengguna kendaraan /ybrid hanya
perlu mengisi bensin seperti mobil konvensional. Selain itu pelanggan tidak
perlu khawatir soal baterai karena Auto 2000 menjamin garansi baterai
hybrid selama 8 tahun. Dengan memberikan penjelasan dan keterangan akan
keunggulan produk maka prospek akan lebih mudah untuk memutuskan

melakukan pembelian.
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