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3.2. Tugas yang Dilakukan

Selama melaksanakan kerja praktek magang, ada berbagai tugas yang diberikan

kepada penulis sesuai dengan penempatan posisi yang diberikan yaitu sebagai Tour &

Sales Marketing.

o0 w»

=

Berikut pekerjaan yang dilakukan oleh penulis :

Melakukan analisis pasar dan kompetitor dari PT ISLA Travel

Datang ke acara dan pameran yang berkaitan dengan Tour & Travel Fair
Menyusun rencana event untuk promosi

Melakukan presentasi untuk memperkenalkan paket dan promosi perjalanan
kepada para calon konsumen

Mengikuti setiap meeting yang diadakan perusahaan

Melakukan presentasi mengenai perkembangan dari promosi yang dilakukan

Pada kerja praktek magang yang dilakukan penulis, penulis juga diberikan

kesempatan untuk melakukan pekerjaan diluar job description penulis sebagai Tour &

Sales Marketing.

A.

B.

Berikut beberapa pekerjaan yang dilakukan :
Membuat invoice penjualan paket perjalanan.

Mengikuti pelatihan Zour Guide.

3.3. Uraian Pelaksanaan Kerja Magang

3.3.1. Proses Pelaksanaan

Pada hari pertama kerja praktek magang, penulis dijelaskan secara umum
mengenai peraturan dasar dalam perusahaan, seperti jam masuk yaitu pukul 10.00
hingga pukul 17.00. Penulis juga dikenalkan dengan seluruh karyawan
pada perusahaan. Setelah mengetahui peraturan dan tim  dariw perusahaan,
kemudian penulis memulai melakukan pekerjaan yang telah diberikan oleh
pembimbing lapangan. Uraian pekerjaan-pekerjaan Tour & Sales Marketing yang
dilakukan penulis adalah sebagai berikut:

A. Melakukan‘analisis pasar dan kompetitor dari PT ISLA Travel

Penulis melakukan analisis pasang untung belajar mengetahui
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membedakan bisnis ISLA dengan pesain sejenisnya dalam segi SWOT
lalu inovasi-inovasi..yang..dilakukan PT ISLA dan juga para
pesaingnya. Dari sini penulis dapat mengetahui perusahaan mana saja
yang menjadi pesaing bisnis yang head to head dengan PT ISLA
Travel dan juga agar PT ISLA juga dapat menentukan inovasi-inovasi
apa saja yang dapat dilakukan agar tetap bias sejajar bahkan lebih
diatas para pesaingnya.
. Datang ke pameran yang berkaitan dengan Tour & Travel Fair

Pada tanggal 26 September 2014 penulis hadir dalam acara
tahunan yang diadakan Kompas Gramedia Grup yaitu “Kompas Travel
Fair 2014” di Jakarta Convention Center (JCC) bersama team
marketing dari PT ISLA Travel. Dan juga pada tanggal 24 Oktober
2014 dalam cvent “Indonesia Travel and Holiday Fair” di Balai Katini
Jakarta. Kehadiran kami di acara tersebut bukan sebagai tamu
undangan dan juga pengisi gerai pameran disana, melainkan untuk
jalan-jalan melihat kompetitor-kompetitor kami dan juga melihat-lihat
dan mempelajari destinasi travel yang sudah ada bahkan yang masih
baru juga. Selain itu juga menjalin interaksi dan membicarakan
beberapa hal untuk kerjasama dengan hotel-hotel dan akomodasi
pendukung di kawasan destinasi tujuan yang termasuk dalam paket
penjualan PT ISLA Travel.
. Menyusun rencana event untuk promosi

Selain kegiatan-kehiatan luar kantor seperti keliling travel fair
di Jakarta, penulis juga mengikuti meeting yang dilakukan oleh team
pemasaran PT ISLA untuk menyusun rencana event untuk promosi.
Jadi setelah melakukan penelitian, pasar dalam travel fair yang kami
hadiri, kami‘'membuat laporan tentang kegiatan ‘tersebut-dan hasilnya
kami dapat menyimpulkan jenis event apa yang dapat kami lakukan
dalam rangka promosi PT ISLA. Tapi tetap pangsa pasar PT ISLA
bukan hanya konsumen langsung tetapi juga perusahan yang sering

melakukan perjalanan bisnis kebeberapa daerah di Indonesia dan luar
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Indonesia.
. Melakukan presentasimuntuk. memperkenalkan paket dan promosi
perjalanan kepada para calon konsumen

Di kantor ISLA, penulis juga mengikuti pelatihan dan
bimbingan yang diberikan langsung dari tim penjualan PT ISLA yaitu
memperkenalkan dan mempelajari paket-paket perjalanan apa saja
yang ada di PT ISLA dan promosi apa saja yang sedang berlangsung
dalam periode tersebut. Setiap pagi pun kami selalu diingatkan ada
promosi dan paket-paket apa saja yang diberikan oleh PT ISLA kepada
konsumennya. Setelah mempelajari semuamya tersebut, penulis
dihadapkan langsung kepada konsumen asli dan dipantau oleh
pembimbing lapangan apakah berhasil melakukan promosi dan
penjualan paket kepada konsumen hingga terjadi kata sepakat terhadap
kedua belah pihak.

. Mengikuti setiap meeting yang diadakan perusahaan

Di PT ISLA mempunyai agenda rapat 5 macam yang rutin
dilakukan yaitu mingguan, bulanan, akhir tahun , awal tahun, dan
meeting pertengahan tahun (menjelang masa liburan sekolah. Tetapi
disamping itu juga ada meeting tambahan yang waktunya tidak dapat
ditentukan atau tak terduga. Dan pada saat penulis melakukan program
magang, penulis dapat mengikuti meeting mingguan, bulanan, dan
meeting akhir tahun, serta meeting tambahan lainnya. Tentunya semua
kegiatan meeting dibawah bimbingan pembimbing lapangan dan
penulis pun diberikan kesempatan untuk mengemukakan pendapatnya.
. Melakukan presentasi mengenai perkembangan dari promosi yang
dilakukan.

Setiap akhirminggu penulis harus melaporkan perkembangan
dalam penjualan paket travel dan juga promosi yang dilakukan kepada
konsumen apakah sudah sesuai dan berjalan dengan baik apa tidak,
semua dapat terlihat dengan prosentase keberhasilan dalam menjual

paket travel kepada konsumen dan juga masukan dari para konsumen.
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Berikut ini rincian praktek kerja magang penulis yang akan dijabarkan

mingguan :
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baru di dalam maupun luar negeri,

27-31 Oct
2014
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B. Belum memiliki kantor cabang

PT ISLA Travel darisawal terbentuk pada tanggal 9 Maret 2007
hingga saat ini yang sudah lebih dari 8 tahun berjalan di bisnis jasa
Travel, belum ada keinginan untung mengembangkan usahanya
dengan membuka gerai atau cabang yang baru. Mengapa mereka
belum ingin membuka cabang baru di luar dari PT ISLA Travel yang
sudah ada? Karena mereka masih ingin focus dengan usaha kecilnya
dengan omset yang semakin besar karena menurut mercka dengan
usaha kecil dan karyawan yang tidak lebih dari 30orang dari staf
kebersihan sampai ke direktur utama membuat mereka lebih solid dan
semakin mudah mengatur dan menggabungkan ide-ide yang ada agar
cepat memperoleh ide yang bagus dan keputusan dalam hal
pengembangan bisnis.

Selain itu juga tentukan beban biaya yang keluar juga masih
relative kecil oleh karena itu mereka dapat menyimpan dan
mensejahterakan karyawan yang ada dengan pemasukan yang sudah
ada dari klien-klien mereka yang hampir semua dari corporate. Dari
situlah mereka sadar bahwa mempertahankan pelanggan yang ada
sangat dibutuhkan dibisnis mereka dengan segala keterbatasan yang
ada. Dengan adanya kendala-kendala yang ada ini pun tentunya saya
berupaya mengeluarkan pendapat untuk segera membuka peluang
bisnis mereka ke e-commerce agar lebih maksimal dengan kendala

yang ada.

C. Jumlah karyawan yang sangat terbatas.

PT ,ISLA ,Travel merupakan, perusahaan yang masih memiliki
karyawan yang tidak-banyak dengan jumlah kurang dari-30orang dari
mulai officeboy sampai dengan President Ditector, ini membuat salah
satu factor yang dapat menyebabkan tidak begitu cepatnya proses
pengembangan perusahaan karena 1 karyawan bias: merangkap

beberapa perkerjaan sehingga karyawan tidak dapat focus dalam
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deskripsi pekerjaannya masing-masing dan segala keputusan hanya

dipegang oleh President:Director.

3.3.3. Solusi atas Kendala yang ditemukan

Hingga saat ini memang PT ISLA Travel belum menggunakan media
elektronik dan media lainnya selain media cetak dalam strategi bisnisnya. Tetapi
dengan melihat PT ISLA dapat bertahan selama 8 tahun tentunya bukan perkara
yang mudah dengan jumlah karyawan yang sekitar 30 orang. Dan kesejahteraan
karyawan PT ISLA pun juga terjamin dengan salary yang diatas UMR Jakarta dan
standar travel lainnya, tentukan karyawan PT ISLA pun mendapatkan jaminan
kesehatan berupa asuransi kesehatan. Ini dapat berjalan dengan baik tentunya
dengan strategi bisnis yang dilakukan PT ISLA Travel.

PT ISLA Travel masih mengedepakan Relationship Marketing (RM). Apa
itu RM? Relationship Marketing sangat relevan untuk dibahas dalam pemasaran
jasa, mengingat keterlibatan dan interaksi antara pelanggan dan pemberi jasa
begitu tinggi pada sebagian besar bisnis jasa. Menurut Lupiyoadi (2006: 72),
Relationship marketing adalah cara usaha pemasaran pada pelanggan yang
meningkatkan pertumbuhan jangka panjang perusahaan dan kepuasan maksimum
pelanggan. Pelanggan yang baik merupakan suatu asset di mana bila ditangani
dan dilayani dengan baik akan memberikan pendapatan dan pertumbuhan jangka
panjang bagi suatu perusahaan.

Tandjung (2004: 89) menyatakan bahwa, “Relationship marketing adalah
pertumbuhan, pengembangan, dan pemeliharaan dalam jangka panjang yang
menimbulkan hubungan biaya efektif dengan pelanggan, pemasok, karyawan, dan
partner-partner lain yang saling ~menguntungkan”. . Relationship marketing
merupakan suatu praktik membangun hubungan jangka panjang yang memuaskan
dengan pihak-pihak kunci meliputi pelanggan, pemasok, dan penyalur guna
mempertahankan preferensi bisnis dalam jangka panjang.

Oleh karena itulah solusi yang tepat kendala-kendala yang ada pada PT
ISLA sangatlah banyak tetapi yang mudah dan cepat adalah dengan
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mempertahakan konsumen mereka sendiri. Dengan konsumen yang nyaman dan
terus menggunakan jasa PT ISLA- tentunya membuat satu nilai positif atas
pelayanan dan kualitas jasa PT ISLA yang tentukan akan membentuk jati diri PT
ISLA itu sendiri yang selalu mengutamakan kenyamanan atas konsumen baik
sebelum melakukan transaksi maupun setelah transaksi dengan menjaga
hubungan baik antar pihak-pihak yang terlibat.

Selain itu tentunya PT ISLA harus menambah karyawan lagi untuk dapat
mengoptimalkan kinerja dari PT ISLA itu sendiri dan memcoba memikirkan
untuk membuka cabang baru.dan juga media elektronik dan online dapat menjadi
ajang promosi yang cepat dan semua orang dapat mengetahuinya segala informasi

tentang PT ISLA dengan sangat cepat dan mudah dimanapun mereka berada.

3.4. Pengembangan Relationship Marketing Bagi PT ISLA

Peningkatan hubungan dengan pelanggan nampaknya menjadi salah satu
faktor penting untuk tetap mempertahankan loyalitas pelanggan tersebut.
Hubungan yang dibina tidak hanya sekedar hubungan jangka pendek, melainkan
hubungan jangka panjang. Untuk mewujudkan hal_tersebut, perusahaan tidak
hanya berorientasi pada transaksi penjualan saja, melainkan menjalin hubungan
jangka penjang dengan konsumen dan pelanggan. Maka, pendekatan Relatinship
Marketing perlu diterapkan di dalam perusahaan.

Hingga saat ini memang PT ISLA Travel belum menggunakan media
elektronik dan media lainnya selain media cetak dalam strategi bisnisnya. Tetapi
dengan melihat PT ISLA dapat bertahan selama 8 tahun tentunya bukan perkara
yang mudah. dengan jumlah karyawan yang sekitar 30 orang. Dan kesejahteraan
karyawan PT ISLA pun juga terjamin dengan salary yang diatas UMR Jakarta dan
standar travel lainnya, tentukan karyawan PT ISLA|pun mendapatkan jaminan
kesehatan berupa asuransi kesehatan. Ini dapat berjalan dengan baik tentunya
dengan strategi bisnis yang dilakukan PT ISLA Travel.

PT ISLA Travel masih mengedepakan Relationship Marketing (RM). Apa
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itu RM? Relationship Marketing sangat relevan untuk dibahas dalam pemasaran
jasa, mengingat keterlibatan dan interaksi antara pelanggan dan pemberi jasa
begitu tinggi pada sebagian besar bisnis jasa. Dengan konsumen yang nyaman dan
terus menggunakan jasa PT ISLA tentunya membuat satu nilai positif atas
pelayanan dan kualitas jasa PT ISLA yang tentukan akan membentuk jati diri PT
ISLA itu sendiri yang selalu mengutamakan kenyamanan atas konsumen baik
sebelum melakukan transaksi maupun setelah transaksi dengan menjaga
hubungan baik antar pihak-pihak yang terlibat.

Dengan semakin banyak pelanggan PT ISLA tentunya dalam hal
pengembangan RM bukan hanya memberikan pelayanan yang baik saja tetapi
juga mempertahankan setelah pembeliannya juga seperti terus membina
komunikasi yang baik kepada pelanggan-pelanggannya, mengadakan acara-acara
jamuan makan demi menjalin kerjasama yang terus berkelanjutan dan senantiasa
memberikan penawaran dan pelayanan yang semakin baik kepada pelanggan-

pelanggannya.
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