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BAB III 

PELAKSANAAN KERJA MAGANG 

3.1 Kedudukan dalam Kerja Magang 
 

Proses kerja magang dilakukan pada PT Sumber Kosmetika Indah sebagai 

content creator intern dari brand Pinkberry yakni brand kecantikan dan brand First 

Step yakni brand skincare untuk bayi. Dalam proses kerja magang tersebut bertugas 

membantu divisi marketing untuk membuat konten pada platform TikTok, 

melaksanakan Live streaming selama 1.5-2 jam per hari, berhubungan dengan KOL 

& brand, mengerjakan laporan recap activity First Step menggunakan Google 

Spreadsheet, Membuat kompetitor analisis, hingga membuat brand proposal. 

Divisi marketing dibimbing oleh Farisya selaku brand manager Sumber 

Kosmetika Indah, Astuti selaku Brand Development, dan Imelda selaku Digital 

Content yang membimbing penulis sebagai content creator intern dalam 

melaksanakan tugasnya, khususnya dalam pembuatan konten, live streaming dan 

semua yang berhubungan dengan KOL & brand. 

3.2 Tugas dan Uraian dalam Kerja Magang 
 

Proses kerja dilakukan selama kurang lebih 8-10 jam setiap harinya. Sebagai 

content creator memiliki tugas utama untuk memproduksi 5-6 konten dalam satu 

minggu. 5 konten tersebut meliputi 3 konten Pinkberry dan 2 konten First Step. 

Pembuatan konten meliputi mencari referensi konten, membuat copywriting, 

shooting konten, dan editing konten. Selain itu juga melakukan Live streaming 

setiap hari senin, selasa, kamis dan jumat pada platform TikTok, sedangkan setiap 

hari rabu pada platform Shopee. 
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Gambar 3.1 Alur Kerja Produksi Konten 

 

Proses kerja magang tersebut juga bertugas membantu divisi marketing dalam 

melakukan listing, approaching, dealing, hingga follow up KOL dan collaboration 

brand. Setiap akhir bulan, melakukan recap activity untuk konten inhouse di 

platform TikTok dan Instagram, serta konten giveaway collaboration dan konten 

endorsment. Aktivitas magang tersebut membutuhkan kemampuan public speaking 

dan kreativitas. 

3.2.1 Tugas Kerja Magang 

Tugas utama yang dilakukan oleh seorang content creator dalam aktivitas kerja 

magang adalah sebagai berikut: 

a. Brainstorming Ide Konten 

Mencari referensi konten yang akan diproduksi. Setelah semua 

referensi konten terkumpul maka dikirimkan pada supervisor untuk 

approval ide konten. 

b. Copywriting 

Membuat rincian yang detail mengenai konten yang dibuat. Rincian 

meliputi backsound yang digunakan, produk yang akan dibuat 

konten, USP yang akan ditonjolkan, pengambilan angle kamera, 

serta perlengkapan konten apa saja yang diperlukan. 

c. Content Creation 

Content planning 

& content creation 
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Pembuatan konten meliputi pengambilan footage konten yang 

diperlukan untuk proses editing. Konten dapat diproduksi di luar 

kantor saat Work From Home (WFH), di kantor, atau di mitra brand 

saat ada event atau kolaborasi tertentu. 

d. Editing Content 

Editing content dimulai dari pemilihan footage konten yang paling 

menarik dan paling bagus. Kemudian menambahkan backsound, 

transisi dan tulisan. Tulisan dapat berisi POV atau tulisan yang 

sedang tren atau USP produk. Setalah proses editing selesai, 

kemudian video akan dikirimkan pada supervisor untuk di-review. 

e. Live streaming 

Live streaming dilakukan setiap hari kurang lebih 1.5-2 jam. Dalam 

melakukan Live streaming, host berbincang dengan viewers untuk 

memperkenalkan produk dan menjawab pertanyaan dari viewers. 

f. KOL specialist 

Mengurus KOL dimulai dari melakukan listing KOL yang dapat 

diajak kerja sama menggunakan Goggle Spreadsheet. Kemudian 

dikirimkan pada supervisor untuk ditinjau. Setelah KOL di-review, 

kemudian melakukan approaching KOL untuk menanyakan 

ratecard. Listing ratecard dibuat pada Goggle Spreadsheet yang 

kemudian akan dikirimkan kembali pada supervisor untuk ditinjau 

ulang. Setelah melakukan peninjauan ulang maka KOL yang telah 

disetujui akan di-approach kembali untuk melakukan kerja sama 

dengan Pinkberry. Proses kerja sama meliputi meminta invoice dari 

pihak KOL, mengirimkan SPK yang harus ditandatangani olehKOL, 

mengirimkan product brief, mengirimkan data KOL pada pihak 

pengiriman produk, mengirimkan resi pada KOL, menentukan 

bersama tanggal pengiriman draft konten dan tanggal posting 

konten, hingga follow up pihak finance untuk melakukan 

pembayaran. Kemudian pada h+7 posting konten akan diminta 

insight dari konten yang telah diposting. 
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g. Brand Collaboration specialist 

Brand Collaboration meliputi listing brand yang sekiranya dapat 

bekerja sama dengan First Step atau Pinkberry untuk giveaway 

collaboration. Setelah melakukan listing pada Google Spreadsheet, 

kemudian akan dikirimkan pada supervisor untuk di-review. Setelah 

hasil review dikirimkan kembali, brand akan di-approach melalui 

whatsapp menggunakan awarding yang sudah dibuat hingga 

menentukan value barter baik value nominal maupun value 

quantity. Setelah value barter disetujui oleh supervisor maka kerja 

sama brand giveaway collaboration akan dilanjutkan. Kerja sama 

meliputi kesepakatan value barter, menentukan produk apa yang 

akan dikirimkan, menentukan siapa yang akan melakukan 

pengiriman produk pada pemenang dan siapa yang akan design 

poster giveaway. Kemudian setelah giveaway selesai, akan 

dilakukan pemiliha pemenang dan awarding para pemenang. 

h. Whatsapp Admin 

Sebagai Social Media Admin bertugas untuk mengelola whatsapp 

First Step dan Pinkberry yang berhubungan dengan KOL & brand. 

Melakukan tugas yang ada pada poin f dan g. 

i. Report 

Setiap awal bulan akan melakukan recap activity bulanan. Recap 

activity dilakukan pada Google Spreadsheet, meliputi data KOL 

yang telah bekerja sama dengan First Step pada bulan tersebut. Data 

KOL meliputi konten apa saja yang diposting, tanggal posting, bukti 

posting dapat berupa link atau screenshot, reach posting serta 

impression posting. Kemudian data insight content inhouse pada 

sosial media Instagram dan TikTok yang meliputi tanggal posting, 

insight posting, dan impression posting. Kemudian brand giveaway 

collaboration yang meliputi jenis postingan, tanggal posting, dan 

reach posting. 

j. Competitor Analysis 



28 
Aktivitas Content Creator , Charlenne Priscilla Febiona, Universitas Multimedia Nusantara 

 

 

 

Kompetitor analisis yang dibuat meliputi beberapa brand yang juga 

berkecimpung di dunia skincare bayi untuk brand First Step dan 

beberapa brand yang berkecimpung di dunia kecantikan untuk brand 

Pinkberry. Analisis berfokus pada media sosial TikTok, karena sebagai 

content creator intern fokus untuk membuat konten untuk platform TikTok. 

Analisis meliputi followers brand competitor, konten seperti apa saja yang 

dibuat, dan jumlah postingan per minggu. Selain itu juga, 

menganalisis brand ambassador yang digunakan dan KOL yang 

digunakan. Menganalisis strength dan weakness dari para 

kompetitor. Analisis dilakukan secara pribadi untuk menjadi 

referensi dan juga acuan dalam pembuatan konten Pinkberry dan 

First Step. 

 

Tugas Febuari Maret April Mei 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

Brainstorming Content                 

Copy Writing                 

Content Creation                 

Editing Content                 

Live Streaming                 

KOL specialist                 

Brand Collaboration specialist                 

Whatsapp Admin                 

Report                 

Competitot Analysis                 

Tabel 3.1 Timeline Tugas 
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Tabel 3.1 menunjukkan kegiatan dan pekerjaan yang dilakukan oleh content 

 

Gambar 3.2 Brand Collaboration Proposal 

Gambar 3.3 Brand Collaboration Proposal 
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Gambar 3.2 dan 3.3 menunjukkan contoh dari isi brand collaboration 

proposal Fisrt Step. Brand proposal dibuat untuk mengajukan kerja sama atau 

brand collaboration bersama dengan brand lain. Terdapat tiga bentuk kerja sama 

yang kemudian akan disepakatibersama. (1) Giveaway Collaboration on Social 

Media (2) Barter Value (Gift With Product), dan (3) Barter Value (Product 

Bundling). 

Selain membuat brand proposal, content creator intern juga membuat 

brand competitor analysis platform Instagram dan TikTok untuk brand First Step. 

Terdapat 4 brand competitor yang dianalisis yaitu Moell, Expert Care, Gently, dan 

Loluna. Analisis yang dilakukan meliputi followers pada platform instagram dan 

TikTok, postingan TikTok per minggu, postingan Instagram per minggu, brand 

ambassador yang digunakan, tampilan website, target market brand, harga produk, 

KOL yang digunakan, live streaming, serta strength dan weakness dari brand 

tersebut. Kemudian di akhir slideditambahkan insight untuk brand First Step agar 

lebih mengembangkan media sosial First Step. Gambar berikut adalah beberapa isi 

slide dari brand competitor analysis First Step. 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 
Gambar 3.4 Brand Competitor Analysis 
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Gambar 3.5 Brand Competitor Analysis 

Gambar 3.6 Brand Competitor Analysis 
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Selain membuat competitor analysis untuk Instagram, dan TikTok, content creator 

intern juga membuat e-commerce display competitor analysis. Analisis brand 

dilakukan pada e-commerce Shopee yang meencakup brand display, home banner 

display, product naming, dan insight. Kemudian di slide terakhir ditambahkan 

analisis Shopee untuk brand First Step sendiri, kemudian ditambahkan 

rekomendasi display sesuai insight yang telah dibuat. 

 

Gambar 3.7 E-commerce Display Competitor Analysis 
 

Gambar 3.8 E-commerce Display Competitor Analysis 
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Gambar 3.9 E-commerce Display Competitor Analysis 

Gambar 3.10 Referensi Konten Instagram First Step 
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Penulis juga sempat berkontribusi dalam event Jakarta x Beauty yang 

diselenggarakan pada tanggal 6-9 Juni di Jakarta CC. Pada event tersebut, content 

creator intern ikut turun ke lapangan untuk melakukan live streaming at Jakarta x 

Beauty serta membantu untuk menawarkan produk pada konsumen yang datang. 

 

 

3.2.1 Uraian Pelaksanaan Kerja Magang 

Content creator intern tetap harus berkoordinasi dengan Digitl Content saat 

pembuatan konten karena dibutuhkan approval dari Digital Content agar konten 

yang dibuat tetap sesuai dengan brand image yang telah dibuat selama ini. Selain 

itu dalam pelaksanaan Live streaming pun dibutuhkan koordinasi dari divisi 

marketing jika terjadi permasalahan saat melakukan Live streaming. 

a. Social Media Marketing 

Social Media Marketing pada PT Sumber Kosmetika Indah berfokus 

pada produksi konten yang dilakukan setiap hari. Konten yang 

diproduksi akan menjadi kebutuhan platform media sosial TikTok 

@firststepmatters dan @pinkberrybeauty. Konten yang dibuat untuk 

kebutuh sosial media yaitu Instagram dan TikTok. Konten yang dibuat 

berupa video pendek sekitar 15-60 detik . (Kazinets, Ulrike, & Rossell 

2023) Tujuan utama content creator adalah memproduksi konten 

profesional yang memiliki kualitas, keunikan, estetika, dan gaya. 
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Gambar 3.11 Akun TikTok @pinkberrybeauty 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Gambar 3.12 Akun TikTok @firststepmatters 

 

Pada kegiatan digital marketing yang meliputi pembuatan konten 

tersebut, diimplementasikan teknik SOSTAC yang dikembangkan oleh 

Dave Chaffey & PR Smith. SOSTAC merupakan kerangka kerja 

perencanaan yang digunakan untuk e-marketing bertujuan untuk 

mengembangkan rencana pemasaran pada dunia digital. Singkatan dari 

SOSTAC adalah situation, objective, strategy, tactics, action, dan control. 

(Azainil, Arsyad, & Pradana, 2019). Ke-6 singkatan tersebut merupakan 

tahapan dalam perencanaan sebuah pemasaran secara digital: (Dave & PR, 

2017) 
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1. Situation Analysis 

Analisis situasi merupakan tahapan pertama dimana akan 

dilakukan analisis terhadap kondisi/situasi pasar sebuah 

perusaan, perilaku konsumen online, kampanye digital, 

posisi pasar dalam persaingan bisnis, menganalisis 

perubahan-perubahan yang terjadi pada pasar, serta 

analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunities, dan 

Threaths). 

2. Objective 

Dalam melakukan sebuah pemasaran digital, objectice 

harus spesifik dan jelas untuk media dan platform online 

yang akan digunakan. Misalnya objective untuk 

meningkatkan jumlah kunjungan website, meningkatkan 

brand awareness sebanyak sekia persen, atau 

meningkatkan interaksi brand dan audiens. 

3. Strategy 

Strategi pemasaran digital meliputi banyak hal. Salah 

satunya adalah menentukan pendekatan yang akan 

diambil dalam melakukan pemasaran dan platform media 

apa yang akan dimanfaatkan. Menetapkan strategi 

mencakup menetapkan posisi online brand, 

mengembangkan konten digital, marketing konten, 

Strategi SEO, dan lain sebagainya. 

4. Tactics 

Taktik pemasaran digital lebih spesifik dan rinci 

dibandingkan strategi, mencakup penggunaan alat dan 

teknik apa yang digunakan agar dapat mencapai tujuan 

pemasaran sebuah brand. Tahapan taktik dapat 

menggunakan 7P (product, price, place, promotion, 

physical evidence, dan people). Misalnya Pay-per-Click 

(PPC), broadcast email, content marketing, Search 
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Engine Optimization (SEO), social media marketing, dan 

lain sebagainya. 

5. Action 

Aksi merupakan implementasi dari taktik yang sudah 

dibuat. Melibatkan kegiatan-kegiatan yang telah 

direncanakan seperti pembuatan konten dan 

melaksanakan campaign. 

6. Control 

Kontrol merupakant tahapan terakhir dari SOSTAC yang 

melibatkan pengukuran dan evaluasi kinerja selama 

masa campign digital. Kontrol dapat dilakukan melalui 

Return On Investment (ROI), Key Performances 

Indikator (KPIs), dan analisis terhadap data yang 

dikumpulkan untuk dilakukan evaluasi dan revisi. 

Tentunya dilakukan implementasi SOSTAC pada content creator 

intern di PT Sumber Kosmetika Indah. Tahapan pertama merupakan (1) 

situation analysis, namun ada sedikit perbedaan. Conten creator intern 

melakukan analisis situasi pasar, meliputi analisis situasi terhadap konten 

dan akun sosial media yang di-handle dan akun sosial media kompetitor dan 

analisis perilaku konsumen online. Hal ini dilakukan secara pribadi sebagai 

acuan dalam pembuataan konten. 

Kemudian setelah menganlisis akun media sosial, dilanjutkan pada 

tahap kedua yaitu (2) objective. Objective dari konten yang dibuat adalah, 

membuat konten semenarik mungkin yang diminati oleh pengikuti dari 

sosial media brand, yang kemudian audience online akan tertarik pada 

produk tertentu, memberikan edukasi terhadap produk tertentu, hingga 

membuat konsumen membeli produk tersebut. Dengan begitu maka konten 

yang dibuat harus memiliki Call To Action pada sebuah produk namun tetap 

menarik dan sesuai dengan brand image brand tersebut. 
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Maka dari itu diperlukan tahapan ketiga yaitu (3) strategy. Strategi 

dimulai dari membuat referensi konten yang akan dibuat setiap minggunya. 

Dalam satu minggu, content creator intern akan membuat 5 konten yang 

terbagi menjadi dua brand yakni tiga konten Pinkberry dan dua konten First 

Step. Referensi akan dikirimkan melalui whatsapp pada grup intern SKI 

yang kemudian akan di-review oleh supervisor untuk approval. 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 
Gambar 3.13 Referensi konten 

 

Gambar 3.13 menunjukkan tahapan ke-4 yaitu (4) tactics, dimana 

referensi konten dibuat secara detail dengan mencantumkan produk yang 

akan dibuat konten, lengkap beserta dengan link referensi konten. Setelah 

referensi konten disetujui oleh supervisor, maka konten akan langsung 

dieksekusi. Eksekusi konten memasuki tahapan (5) Action. Dimulai dengan 

melakukan shooting footage yang dibutuhkan untuk keseluruhan konten, 
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memilih footage terbaik dari yang terbaik, editing konten termasuk 

menambahkan backsound, text (baik USP atau POV), transisi, dan 

beberapan fitur lainnya menggunakan aplikasi CapCut. 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 
Gambar 3.14 Editing Konten di CapCut 

 

Kemudian setelah editing konten selesai, maka konten akan dikirimkan 

kembali melalui whatsapp di grup SKI intern untukkembali di-review untuk 

approval. 
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Gambar 3.15 Hasil Konten untuk di-review oleh supervisor 

 

Setelah dikirimkan, content creator intern akan menunggu feedback dari 

supervisor. Jika terdapat konten yang harus direvisi, maka konten harus direvisi 

sesegera mungkin. Jika seluruh konten telah disetuji oleh supervisor, konten akan 

di-submit pada sebuah drive sesuai dengan brand-nya. 
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Gambar 3.16 Drive Konten Pinkberry 
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Gambar 3.17 Drive Konten First Step 

 

Tahapan terakhir adalah (6) Control. Pada tahapan ini content 

creator intern wajib melakukan recap activity setiap akhir bulan hingga 

awal bulan. Recap activity meliputi inhouse content, collab giveaway 

content, dan KOL content. Recap acticity akan dibuat dalam bentuk tabel di 

Google Spreadsheet, mencakup jenis konte, tanggal posting konten, link 

konten atau screenshot konten, reach/viewers konten, dan impression 

konten. 
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Gambar 3.18 Recap Acticity Inhouse Content TikTok First Step 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 
Gambar 3.19 Recap Activity Inhouse Content Reels Instagram 
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Gambar 3.20 Recap Activity Inhouse Content Feeds Instagram 

 

 

 
Dengan mengimplementasikan analisis SOSTAC sebagai content 

creator intern di PT Sumber Kosmetika Indah, penulis telah memproduksi 

lebih dari 70 konten. Konten yang dibuat berfokus pada platform media 

sosial TikTok @pinkberrybeauty dan @firststepmatters. 

 
 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 
Gambar 3.21 Konten TikTok @pinkberrybeauty 
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Gambar 3.22 Konten TikTok @FirstStepMatters 

Gambar 3.23 Konten FYP First Step 
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Gambar 3.24 Konten FYP @pinkberrybeauty 

 

 
Gambar 3.23 dan 3.24 tersebut menunjukkan konten dengan viewers 

tertinggi dan konten yang berhasil FYP. Konten-konten tersebut sebagai 

bukti bahwa penulis berhasil menerapkan objective dari pembuatan konten 

selama bekerja di PT Sumber Kosmetika Indah sebagai content creator 

intern, yakni meningkatkan brand awareness. 

Selain konten mingguan yang dibuat setiap harinya. Content creator 

intern juga terkadang memproduksi konten untuk kolaborasi tertentu, 

seperti konten belanja di Alfamidi untuk mempromosikan potongan harga 

produk Pinkberry jika berbelanja melalui Alfamidi, konten belanja di 

DAN+DAN untuk meningkatkan awareness terhadap Pinkberry dan 

DAN+DAN, selain itu juga untuk memperlihatkan promo produk Pinkberry 

jika berbelanja di DAN+DAN, serta konten event Jakarta x Beauty (JxB). 

Konten event JxB merupakan konten yang bertujuan untuk memberikan 

pengumuman bahwa Pinkberry akan menjadi salah satu tenant pada event 

JxB pada tanggal 6-9 Juni. 
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Gambar 3.25 Konten Kolaborasi Pinkvberry x Alfamidi 

Gambar 3.26 Konten Kolaborasi Pinkberry x DAN+DAN 



48 
Aktivitas Content Creator , Charlenne Priscilla Febiona, Universitas Multimedia Nusantara 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.27 Konten untuk Event Jakarta x Beauty 

 
 

 
b. Personal Selling 

Personal selling pada PT Sumber Kosmetika Indah berfokus pada 

pelaksaan Live streaming setiap hari pada dua platform berbeda. Dengan 

menggunakan Live streaming, audiens tidak perlu menunggu hingga 

keseluruhan media terkirim namun audiens dapat secara langsung 

mendengar, melihat, dan membaca apa yang ditunjukkan pada Live 

Streaming tersebut (Yingchun). Live streaming sendiri bukanlah sebuah 

startegi, namun merupakan sebuah alat. Dengan menggunakan Live 

streaming sebagai salah satu bagian dari marketing mix akan 

menghasilkan hasil marketing yang cukup baik. Bukan berarti sebuah 

Live streaming akan menggantikan cara marketing lainnya, namun Live 

streaming menjadi salah satu supporter dari marketing mix itu sendiri 

(Peter, 2017). 

Maka dari itu, Live streaming menjadi salah satu cara sebuah brand 

untuk berinteraksi secara langsung dengan audiens, dengan tujuan agar 
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audiens dapat berinteraksi secara langsung dan melakukan pembelian. 

Live streaming biasanya seringkali digunakan pada platform TikTok 

dan Shopee. 

Pada kegiatan Live Streaming yang dilakukan di PT Sumber 

Kosmetika Indah mengimplementasikan personal selling. Personal 

selling dan marketing adalah dua hal yang berbeda. Pada dasarnya, 

personal selling merupakan salah satu dari aktivitas komunikasi 

marketing. Contoh aktivitas komunikasi marketing lainnya adalah 

advertising, direct marketing, sales promotion, dan masih banyak lagi. 

(MC & Heerden, 2008). 

Personal Selling dapat didefinisikan sebagai proses komunikasi 

antara orang ke orang yaitu antara salesperson dan calon konsumen, 

dimana penjual mengetahui kebutuhan dan keinginan calon konsumen. 

Dengan begitu penjual dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan calon 

konsumen dengan memberikan penawaran untuk mendapat produk/jasa 

yang bernilai. (MC & Heerden, 2008). 

Dalam melakukan Pesonal selling terdapat delapan tahapan yang 

disebut dengan personal selling process. Personal selling process 

sendiri merupakan serangkaian aktivitas bertahap yang dilakukan oleh 

salesperson, ditujukan kepada calon konsumen agar calon konsumen 

melakukan pembelian baik barang atau jasa (Ludi, 2004).Kemudian 

dilakukan follow up untuk memastikan kepuasan dari pelanggan. 

Delapan tahapan dari personal selling process adalah: 

1. Prospecting 

Prospecting merupakan tahapan pertama dari personal 

selling process, dimana melakukan pencarian dan 

pengecekan pada calon konsumen untuk mengetahui 

perusahaan atau individu mana yang dapat menjadi calon 

pelanggan. Terdapat banyak alasan seorang pelanggan 

akan hilang, maka menjadi tugas seorang penjual untuk 

terus mencari calon pelanggan. Terdapat beberapa 
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kualifikasi untuk mencari calon pelanggan yaitu “apakah 

calon pelanggan tersebut membutuhkan barang/jasa 

tersebut”, “apakah calon pelanggan tersebut dapat 

membuat keputusan pembelian”, “apakah calon 

pelanggan tersebut dapat membayar”, dan “apakah 

pesanannya cukup besar/banyak”. Terdapat dua tahapan 

dalam menentukan calon pelanggan yang berkualitas. (a) 

melakukan analisis kepada semua orang yang 

memungkinkan untuk menjadi calon pelanggan. Jika 

terbukti dapat menjadi calon pelanggan, (b) 

mengkualifikasikan calon pelanggan atau menentukan 

potensi pembelian calon pelanggan. 

2. The Pre-Approach 

Pada tahap kedua yaitu pre-approach, salesperson perlu 

mempersiapkan secara matang yaitu melakukan analisis 

terhadap calon pelanggan. Hal ini meliputi mempelajari 

profil calon pelanggan, memahami keinginan dan 

kebutuhan calon pelanggan, memahami masalah calon 

pelanggan, dan merencanakan pendekatan yang menarik 

dan sesuai dengan pelanggan yang akan di-approach. 

Hal ini yang kemudian akan dilakukan pada tahapan The 

approach. 

3. The Approach 

Lima detik pertama bersama calon pelanggan dipercaya 

merupakan lima detik paling penting karena akan 

menjadi first impression bagi calon pelanggan. 

Penampilan, tingkah laku, cara berpakaian dan 

berpenampilan, serta apakah dia percaya diri atau gugup, 

menjadi hal yang dilihat oleh calon pelanggan pertama 

benak pelanggan, dan hal ini yang disebut dengan 

approach. Dari tahapan approach ini yang akan 



51 
Aktivitas Content Creator , Charlenne Priscilla Febiona, Universitas Multimedia Nusantara 

 

 

 

menghasilkan keputusan apakah calon penjual tersebut 

adalah orang yang ingin diajak kerja sama oleh calon 

pelanggan. Oleh karena itu, penting bagi seorang penjual 

untuk merencanakan pendekatan dengan tujuan menjadi 

berbeda, mendapatkan attention penuh dari pelanggan, 

menawarkan USP produk, menghindari penolakan. 

Tujuan tersebut bisa dicapai dengan melakukan dua 

langkah berikut: (a) perkenalan yang natural diikuti salah 

satu dari basic approaches, (b) kalimat pembuka yang 

menarik diikuti dengan perkenalan salesperson, 

perkenalan produk, dan perkenalan perusahaan. Apapun 

jenis pendekatan yang digunakan, penjual harus 

menggunakan teknik features, advantages, dan benefits 

(FAB). Features: mendeskripsikan karakteristik produk 

seperti ukuran, warna, rasa, dan lain-lain. Advantages: 

menjelaskan keunggulan dari karakteristik produk, 

misalkan “tidak mudah bocor”. Benefits: manfaat yang 

akan diterima pelanggan, contohnya “harga hemat, sudah 

3In1”. 

4. The Presentation 

Tahap ini dilakukan setelah salesperson melakukan 

pendekatan dengan calon konsumen dan calon konsumen 

telah menunjukkan ketertarikan untuk mengetahui lebih 

banyak mengenai produk atau jasa yang ditawarkan. 

Disinilah peran presentation untuk menjelaskan 

produk/jasa dengan lebih detail meliputi penjelasan 

vokal dan visual yang persuasif. Presentasi harus 

dilakukan dengan santai dan menarik serta mendorong 

calon pelanggan untuk memberikan informasi yang akan 

membantu salesperson untuk mengetahui kebutuhan 

calon pelanggan. 
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5. The Trial Close 

Ini adalah salah satu tahapan yang sulit bagi seorang 

salesperson. Pada tahapan ini, salesperson akan 

mencoba mendapatkan feedback dari calon pelanggan, 

apakah calon pelanggan tersebut tertarik dengan 

produk/jasa yang ditawarkan dan apakah ada 

kemungkinan melakukan pembelian. The trial close bisa 

dilakukan dengan beberapa pertanyaan untuk mengukur 

minat beli calon konsumen dan untuk mengukur 

kesiapan calon pelanggan dalam mengambil keputusan 

pembelian. 

6. Handling Objections 

Pada tahapan ini, salesperson harus mampu menjawab 

pertanyaan atau pernyataan calon konsumen dengan baik 

apabila calon konsumen bertanya mengenai produk/jasa 

atau calon konsumen menyatakan pernyataan yang 

menjurus kepada ketidaktertarikan dengan produk akibat 

satu dan lain hal. Dalam hal ini, salesperson harus 

mampu menjawab dengan bijaksana dan meyakinkan 

calon pelanggan bahwa produk/jasa tersebut memanglah 

solusi yang tepat. 

7. Closing The Sale 

Closing The Sale merupakan tahapan terakhir dari 

rangkaian presentasi setelah memiliki hubungan yang 

baik dengan calon konsumen, menjelaskan produk/jasa 

dengan menarik, kemudian salesperson siap untuk 

menutup penjualan. Dalam tahap ini, calon konsumen 

akan menentukan keputusan pembelian. Namun, banyak 

sekali salesperson yang takut melakukan closing the sale 

dikarenakan takut tertolak. Rasa takut ini akan hilang saat 

seorang salesperson mengetahui manfaat 
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produk/jasa untuk konsumen setelah konsumen membeli 

produk/jasa tersebut. Terlalu lambat atau terlalu cepat 

melakukan closing the sale akan mengakibatkan 

hilangnya penjualan. Jika terlalu lambat yaitu setelah 

puncak minat pelanggan akan mengakibatkan calon 

pelanggan menjadi bosan dan tidak tertarik lagi, 

sedangkan jika terlalu cepat, bisa saja saleperson 

dianggap terlalu agresif. Maka dari itu salesperson perlu 

mengetahui indikasi sinyal bahwa calon konsumen siap 

melakukan pembelian. Indikasi dapat berupa sinyal 

pembelian secara verbal dan sinyal pembelian nonverbal. 

8. Follow-up 

Dalam proses penjualan terdapat tahapan terakhir yaitu 

follow-up. Tahapan ini sangatlah penting untuk 

mengurangi post-purchase dissonance. Follow-up 

dilakukan untuk meningkatkan kemungkinan pelanggan 

untuk re-purchase atau sekedar menjalin hubungan baik 

dengan pelanggan. Salah satu aspek terpenting dari 

follow-up adalah memastikan produk/jasa telah diterima 

dengan kondisi baik oleh konsumen, untuk menentukan 

apakah konsumen puas dengan hasil pembelian serta 

untuk menghilangkan sumber ketidakpuasan. 

Tentunya ke-8 personal selling process tersebut diimplementasikan 

dalam pelaksanaan live streaming baik pada platform TikTok maupun 

Shopee. Tahapan pertama merupakan (1) Prospecting. Pada tahap 

prospecting, content creator intern akan berinteraksi dengan viewers 

live streaming. Terdapat dua jenis viewers yakni calon konsumen dan 

loyal konsumen, dalam hal ini host harus mampu berinteraksi dengan 

gaya komunikasi berbeda sesaui dengan viewers. Selain itu gaya 

komunikasi yang digunakan saat melakukan live First Step juga berbeda 
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dengan gaya komunikasi yang dilakukan saat live Pinkberry karena 

kedua brand tersebut memiliki target audiens yang berbeda. 

Kemudian setelah berinteraksi dengan para calon pelanggan dan 

loyal konsumen, host akan mulai melakukan persiapan pendekatan atau 

(2) The Pre-Approach. Tahap pre-approach ini berlangsung saat 

interaksi tanya jawab dengan calon konsumen. Host harus mampu 

memberikan pertanyaan yang menghasilkan jawaban untuk mengetahui 

profil calon konsumen, keinginan dan kebutuhan calon konsumen, 

permasalahan yang terjadi pada calon konsumen, serta mempersiapkan 

pendekatan yang tepat untuk calon konsumen tersebut. Selain dari tanya 

jawab, informasi tersebut juga didapatkan host dari melihat profil 

TikTok atau Shopee calon konsumen. Host dapat menganalisis sedikit 

banyak informasi dari video yang diposting oleh calon konsumen 

tersebut. 

Setelah mengetahui profil calon pelanggan, host akan mulai 

melakukan langkah ketiga yaitu (3) The Approach. 5 detik pertama 

merupakan waktu terpenting yang akan menentukan apakah calon 

pelanggan akan tertarik. Maka dari itu, selama live host akan aktif dalam 

menampilkan produk menggunakan fitur pin product dan menampilkan 

voucher mengguakan fitur pin voucher. Fitur pin ini dapat dilakukan 

oleh host melalui handphone lain yang kemudian akan dijadikan 

moderator. Host juga menggunakan template dengan tulisan 50% SALE 

untuk menarik minat calon pelanggan. Kemudian dilanjutkan dengan 

perkenalan secara alami. Kemudian host akan menerapkan teknik 

Features, Advantages, dan Benefit (FAB), dimana host akan 

menjelaskan deskripsi karakteristik produk seperti “botolnya lucu 

banget ya bentuknya diamond dan ini premium kaca ya, tebel banget. 

wanginya juga enak banget! Notesnya itu lebih ke fruity”. Kemudian 

mendeskripsikan keunggulan karakteristik produk seperti “Nah karena 

botolnya premium jadi ga gampang pecah, ini sudah jatoh berkali-kali 

dari ketinggian sekitar 1 atau 2 meter tetap tahan banting ya”. Terakhir 
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mendeskripsikan manfaat yang akan diterima oleh pelanggan seperti 

“Pokonya ini worth it banget! Kamu sudah dapetin spoolie, brush, dan 

pensil alisnya dengan harga cuman 30 ribu saja ya! Sudah 3In1 jadi 

hemat banget!”. Teknik FAB ini dilakukan untuk menarik pelanggan 

agar tertarik dengan produk untuk dijelaskan lebih lanjut mengenai 

produk tersebut. Selain itu host juga akan memberikan informasi 

mengenai flash sale, dimana host dapat memberikan potongan harga 

dalam waktu tertentu dan dengan stok terbatas, hal tersebut disebut 

dengan flash sale. Sistem Flash Sale tersebut akan memberikan 

dorongan pada konsumen agar terburu-buru melakukan pembelian 

sebelum live streaming berakhir. Hal ini kemudian akan menimbulkan 

impulsive buying dari para konsumen saat live streaming diadakan. 

Jika calon konsumen telah menunjukkan ketertarikan terhadap 

produk yang dutawarkan, maka disinilah saatnya host memberikan 

penjelasan produk yang lebih detail dengan cara yang menarik. 

Penjelasan detail mengenai produk ini masuk ke dalam tahap keempat 

(4) The Presentation. Penjelasan produk meliputi vokal dan visual yang 

persuasif namun tetap santai dan tidak agresif. Host akan menjelaskan 

produk yang diminati mulai dari karakteristik, keunggulan karakteristik 

dan manfaat yang akan didapatkan oleh calon pembeli. Host juga akan 

meng-highlight pada bagian promo dan harga yang tergolong murah 

dengan kualitas terbaik. Dengan melakukan presentasi, host dapat 

mengetahui kebutuhan dan keinginan calon pelanggan. 

Dengan presentasi yang sudah dilakukan, host akan mendapatkan 

feedback dari calon pelanggan yang dapat memberikan indikasi apakah 

calon pelanggan tertarik dengan produk yang ditawarkan atau apakah 

ada indikasi dalam melakukan keputusan pembelian dari calon 

pelanggan. Selain itu host juga akan memberikan pertanyaan seperti 

“kalau kamu payment 2 produk dapet diskon 10%. Mau ambil varian 

apa ini?” pertanyaan-pertanyaan tersebut dapat mengukur minat beli 

calon konsumen dan mengukur kesiapan calon pelanggan dalam 
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mengambil keputusan pembelian. Tahapan tersebut merupakan tahapan 

kelima (5) The Trial Close. 

Selanjutnya pada tahap keenam yaitu (6) Handling Objections, host 

diharuskan untuk bijak dalam menjawab pertanyaan maupun pernyataan 

dari calon konsumen, serta mampu mengatasi masalah yang terjadi 

selama live streaming berlangsung. Dalam melaksanakan live 

streaming, banyak calon konsumen yang masih asing dengan produk 

yang ditawarkan sehingga ragu dalam melakukan pembelian, maka 

peran host untuk menekankan kembali keunggulan dan keuntungan dari 

produk tersebut. Selain itu, calon konsumen seringkali bertanya 

mengenai produk yang fakta jawaban tersebut dapat menurunkan minat 

beli, contohnya “ka ini mengandung SLS ga? Soalnya aku gabisa pakai 

SLS” dengan pertanyaan seperti ini, host harus mampu menjawab 

dengan bijaksana seperti “untuk cleanser kita mengandung SLS yang 

berfungsi untuk mengeluarkan busa, busa ini nanti yang akan membuat 

wajah kaka lebih bersih dan ternutrisi, kalau boleh tahu...gamaunya 

kenapa nih kak? Kalau memang gamau SLS bisa ke serumnya juga ya 

kak itu non SLS” Dengan jawaban bijak seperti di atas akan mengurangi 

tingkat kemungkinan ketidaktertarikan dari calon konsumen. 

Berikutnya, setelah memberikan presentasi dan menarik calon 

konsumen terhadap prouk tertentu, host akan melakukan tahapan 

ketujuh yaitu (7) Closing The Sale. Pada tahapan ini, host akan 

mendorong calon konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. 

Namun, closing the sale tidak boleh terlalu cepat atau terlalu lambat, 

harus memperhatikan indikasi persiapan keputusan pembelian dari 

calon konsumen. Dalam live streaming yang dilaksanakan oleh content 

creator intern, indikasi kesiapan keputusan pembelian dari calon 

konsumen berupa menanyakan promo yang bisa dipakai untuk check out 

produk, menanyakan stock produk, dan lain sebagainya. Saat calon 

konsumen telah memberikan indikasi kesiapan melakukan keputusan 

pembelian, maka host akan menampilkan voucher dengan fitur pin 
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voucher, kemudian menggunakan fitur pin product untuk menampilkan 

produk yang ditawarkan, juga akan mendorong calon konsumen untuk 

langsung melakukan payment dengan berkata “yuk guys! Untuk flash 

sale-nya sudah gaada lagi kalau kita sudah selesai live ya! Produknya 

juga ga banyak jadi boleh checkout payment sekarang! Dengan begitu 

calon konsumen akan terburu-buru untuk melakukan pembelian. 

Tahapan terakhir adalah (8) Follow-up. Tahapan ini bukan lagi 

ditujukan untuk calon konsumen, melainkan ditujukan untuk konsumen. 

Sebagai content creatior intern dan host, tahapan follow-up dilakukan 

secara acak hanya bagi konsumen yang kembali join live streaming saat 

melakukan pembelian karena host tidak memiliki akses untuk 

menghubungi kembali para konsumen. Maka dari itu, saat ada 

konsumen yang kembali bergabung dengan live, maka host akan 

bertanya mengenai produk yang telah dibeli. Selain itu, host juga akan 

meminta review mengenai produk yang dibeli sambil kembali 

melakukan tanya jawab dan mendorong konsumen untuk kembali 

membeli produk lain. 

Selain mengimplementasikan personal selling process selama live 

streaming di PT Sumber Kosmetika Indah sebagai host, content creator 

intern juga wajib mempersiapkan beberapa langkah sebelum mulai live 

streaming. Host harus menyiapkan studio live streaming dengan 

mengatur tripod dan lighting. Kemudian, host perlu menambahkan 

produk kedalam daftar produk yang akan dijual saat Live streaming, 

agar host dapat mengelola penjualannya melalui Tiktok atau Shopee 

Seller Center, menggunakan template live streaming, dan melakukan 

mirror video agar nama brand dapat terbaca dengan jelas oleh penonton. 

Jadwal live streaming dibuat dalam Spreadsheet “All Brand Live 

Schedule 2024” oleh supervisor setiap bulannya. Live streaming 

dilakukan pada dua brand yaitu First Step dan Pinkberry secara 

bergantian. Live streaming  dilakukan pada platform berebeda yaitu 

TikTok dan Shopee secara bergantian setiap harinya. 
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Gambar 3.28 All Brand Live Schedule 

 

 
 

Dalam gambar 3.29 memperlihatkan bahwa jadwal live streaming 

dilaksanakan dengan durasi 1.5 – 2 jam. Live streaming First Step hanya 

dilakukan di hari tertentu jika terdapat sale atau event tertentu seperti 

double date (1.1, 2.2, 3.3,...), pay day (akhir bulan sampai awal bulan), 

dan lain sebagainya. Live streaming First Step di-lead oleh satu host 

yaitu penulis pada 2 platform yaitu TikTok @firststepmatters dan 

Shopee First Step Official Store, tergantung pada event yang diadakan. 

Sedangkan live streaming brand Pinkberry dilakukan pada 2 platoform 

setiap hari. Live streaming dilakukan pada platform TikTok 

@pinkberrybeauty setiap hari senin, selasa, kamis, dan jumat, 

sedangkan setiap rabu pada platform Shopee Pinkberry Official Store. 

Live streaming Pinkberry di-lead oleh dua host yakni penulis dan rekan 

kerja sesama content creator intern. Penulis melakukan live streaming 

Pinkberry jika tidak ada jadwal live streaming First Step. 
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Gambar 3.29 Live Streaming di akun Shopee pinkberry official store 

Gambar 3.30 Live Streaming di akun TikTok @Pinkberrybeauty 
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Gambar 3.31 Live Streaming di TikTok @firststepmatters 

 

 
 

C. Influencer Marketing 

Influencer Marketing pada PT Sumber Kosmetika Indah berfokus 

pada handling KOL. Influencer Marketing merupakan strategi dalam 

mempromosikan brand, produk, dna layanan yang menggunakan 

individu yang dinilai memiliki pengaruh yang besar dalam media sosial 

sehingga dapat mempengaruhi keputusan pembelian dalam target pasar 

tertentu (Oxford English Dictionary, 2021). Kunci keberhasilan dari 

sebuah influencer marketing adalah kedekatan hubungan antara 

influencer tersebut dengan audiens atau followers di media sosialnya. 

Terdapat tiga jenis influencer yakni nano-influencer, micro influencer, 

macro-influencer, dan mega-influencer. Nano-influencer adalah 

influencer yang memiliki jumlah pengikut 1.000 - 10.000, micro- 

influencer merupakan influencer dengan jumlah pengikut 10.000 – 

100.000, macro-influencer adalah influencer dengan jumlah pengikut 

100.00 – 1.000.000, sedangkan mega-influencer adalah influencer 

dengan jumlah pengikut diatas 1.000.000. Biasanya influencer yang 

memiliki jumlah pengikut lebih sedikit akan memiliki kedekatan 

hubungan yang lebih erat dan lebih kuat, maka beberapa brand akan 
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cenderung menggunakan nano-influencer atau micro-influencer 

dibandingkan macro-influencer dan mega-influencer (Hidi, 2021). 

Influencer Marketing bertujuan untuk: 

a. Memperluas cakupan dan jangkauan audiens 

brand 

b. Meningkatkan brad trust melalui asosiasi dengan 

seseorang yang sudah memiliki kepercayaan dari 

audiens 

c. Menunjukkan keunggulan produk melalui 

penggunaan oleh influencer tersebut 

d. Mempengaruhi audiens dengan prospek 

pembelian dan penggunaan 

e. Membantu mendistribusikan konten terhadap 

audiens sebagai crowd pleaser 

Pemilihan influencer yang tepat sangat penting dalam pengembangan 

influencer marketing strategy untuk mencapai ke-5 tujuan di atas. Dalam 

pemilihan influencer yang tepat, perushaan harus memonitor media sosial 

influencer baik dengan perusahaan sendiri atau kompetitor. Selain itu 

perusahaan harus memastikan faktor-faktor yang dimiliki oleh influencer 

tersebut yang membuat influencer tersebut memiliki ciri khas. Maka dari itu 

terdapat 3 tahapan dalam memilih influencer yang tepat : 

1. Reach 

Reach mengacu pada jumlah audience yang berpotensi untuk 

melihat konten dari influencer tersebut. Metrik untuk melihat 

jangkauan potensial memang mengacu pada jumlah followers, 

namun setelah konten diposting, maka metrik tidak hanya 

mengacu pada jumlah pengikut namun juga pada jumlah 

tayangan, pertumbuhan pengikut, dan lain sebagainya (Kumar 

& Mirchadani, 2021). Identifikasi jangkaua potensial seorang 

influencer mencakup identifikasi demografi seperti baha 
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audience, pendidikan, usia, pendidikan, minat, dan pekerjaan 

audience dari followrers tersebut (Bailis, 2021). 

2. Relevance 

Relevance mengacu pada tingkat kemiripan, kesamaan, dan 

keselarasan dari kepentingan perusahaan dan influencer (Solis 

& Webber, 2021). Relevansi juga bergantung pada jenis 

konten atau platform yang digunakan oleh influencer. 

Relevansi mencakup tingkat keselarasan audiens yang 

ditargetkan oleh perusahaan dengan followers yang dimiliki 

influencer. 

3. Resonance 

Resonansi membicarakan bagaimana audience atau followers 

dari influencer tidak hanya sekedar angka individu yang 

melihat konten, namun menggunakan emosi, tindakan, dan 

refleksi. Hal ini memerlukan kemampuan dari influencer 

tersebut agar audience terlibat secara emosi, tindakan, dan 

refleksi yang akan menghasilkan keterlibatan dan ketertarikan 

terhadap konten tersebut (Backaler, 2021) 

 
Dalam mengatur KOL di PT Sumber Kosmetika Indah, perlu 

diimplementasikan teori influencer marketing agar KOL yang dipilih tepat 

dan tidak salah sasaran. Tahap pertama (1) Reach, saat mencari KOL untuk 

kerja sama, content creator intern tidak hanya melihat jumlah followers 

yang dimiliki oleh influencer tersebut, namun juga melihat jumlah tayangan, 

likes, dan komen pada setiap postingan influencer tersebut. Apakah 

followers yang dimiliki aktif atau tidak, karena seringkali dengan jumlah 

followers yang banyak mengakibatkan harga yang mahal namun tidak 

sepadan dengan jangkauan potensial yang dihasilkan. Selain reach dilihat 

juga dari (3) Relevance yaitu keselarasan konten dan followers yang dimiliki 

pengikut dengan target audiens brand. Seperti di PT Sumber Kosmetika 

Indah, penulis memegang dua brand dengan target audiens berbeda maka 



63 
Aktivitas Content Creator , Charlenne Priscilla Febiona, Universitas Multimedia Nusantara 

 

 

 

pemilihan KOL-nya pun berbeda. Untuk brand First Step penulis mencari 

KOL yang sudah memiliki anak kecil atau bayi, atau mama-mama yang 

sudah mau melahirkan. Sedangkan untuk Pinkberry, penulis mencari KOL 

perempuan muda yang aktif dalam konten makeup dan skincare. Dengan 

begitu target audience yang ditujukan oleh brand akan sesuai dengan 

pengikut influencers. Tahapan terakhir adalah (3) Resonance, pada tahapan 

ini, content creator intern mencari KOL yang mampu membuat 

penontonnya terlibat secara tindakan, emosi, dan refleksi. Hal ini mencakup 

profile visit untuk brand, brand awareness, bahkan keputusan pembelian. 

PT Sumber Kosmetikan Indah sendiri memiliki sistem kerja untuk KOL 

specialist. Tahap paling pertama adalah melakukan listing influencer yang 

menerapkan 3 tahapan di atas tadi. Listing KOL dibuat pada sebuat google 

spreadsheet yang mencantumkan username Instagram dan TikTok, 

followers Instagram dan TikTok, jenis influencer, serta link instagram dan 

TikTok. Daftar KOL Pinkberry dan First Step dibuat pada google 

spreadsheet yang berbeda. Jika daftar KOL sudah menumpuk dan tidak 

semuanya terpilih, maka akan disimpan untuk kepentingan endorsment 

event atau untuk batch berikutnya. 

Setelah membuat daftar KOL, maka link spreadsheet akan dikirimkan 

kepada supervisor. Kemudian supervisor akan melakukan seleksi KOL 

yang berpotensi untuk diajak kerja sama oleh First Step atau Pinkberry. 

 

 
 

 

 

 

 
 
 

Gambar 3.32 KOL Listing First Step 
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Gambar 3.33 KOL Listing Pinkberry 
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 Gambar 3.34 Approval KOL Listing 



66 
Aktivitas Content Creator , Charlenne Priscilla Febiona, Universitas Multimedia Nusantara 

 

approach KOL untuk mendapatkan ratecard terlebih dahulu menggunakan 

whatsapp brand. Setelah mendapatkan ratecard, content creator intern akan 

mengisi ratecard pada sheet yang sama dan memposting bukti ratecard ke 

dalam drive yang telah disediakan. 

Gambar 3.35 Drive KOL Rate Card 

 

 

Setelah seleksi sudah selesai, maka content creator intern akan 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Gambar 3.36 Listing Rate Card KOL 
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Setelah daftar ratecard sudah tercantumkan, daftar KOL akan di review 

kembali oleh supervisor. Setelah selesai di-review supervisor akan 

mengirimkan daftar KOL yang akan diajak kerja sama melalui whatsapp 

group. Kemudian content creator intern akan approaching menggunakan 

awarding yang sudah ada. Dalam proses kesepakatan, content creator intern 

akan mencoba melakukan negosiasi harga jika memungkinkan. Jika sudah 

sepakat dengan harga, maka akan dilanjutkan dengan menginfokan produk 

yang akan dikirimkan berserta dengan product brief dan Terms & Condition 

Payment. Jika hal tersebut telah disepakati, content creator intern akan 

mengirimkan format dasa yang perlu diisi dan meminta pihak KOL untuk 

mengirimkan invoice sesuai harga yang telah ditetapkan 

 

 
 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

Gambar 3.37 KOL Brief and Tnc 
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Gambar 3.38 Informasi Data KOL 

 

Kemudian setelah mendapatkan data yang diperlukan dan 

invoice, content creator intern akan memposting invoice KOL pada drive 

invoice KOL, serta membuat KOL submit yang kemudian akan diposting ke 

drive. KOL submit dibutuhkan untuk pihak marketing membuat Surat 

Perjanjian Kerjasama (SPK). 
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Gambar 3.39 Drive Invoice KOL 
 

Kemudian setelah mendapatkan data yang diperlukan dan invoice, content 

creator intern akan membuat KOL submit yang kemudian akan diposting ke 

drive. KOL submit dibutuhkan untuk pihak marketing membuat SPK. 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 
Gambar 3.40 KOL Submit 

 

Content creator intern hanya menunggu surat SPK dari divisi marketing. 

Setelah surat SPK keluar, content creator intern akan mengirimkan surat SPK 

kepada pihak KOL untuk di e-signed. Setelah semua berkas kerja sama selesai. 

Masuk pada tahap selanjutnya adalah menentukan tanggal posting, menunggu 

drafting, dan menunggu sampai konten diposting. Ketiga tahapan tersebut tidak 

harus berurutan. Dalam tahapan drafting, draft konten akan kembali dikirimkan 
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pada supervisor untuk di-review sampai konten siap untuk diposting. Setelah 

kerja sama selesai, content creator intern akan meminta insight konten pada 

minimal H+7 konten diposting serta mengingatkan supervisor untuk meminta 

payment pada pihak finance. Kemudian melakukan recap insight pada google 

spreadsheet yang telah disediakan. Selama proses tahapan handling KOL 

tersebut, content creator intern wajib melakukan follow-up terkait kerja sama 

dengan para KOL, karena KOL seringkali tidak tepat waktu. Selama handling 

KOL juga, terdapat beberapa google spreadsheet yang harus diisi oleh content 

creator intern, seperti recap KOL SKI dan sheet untuk pengiriman produk. 

 

 

 

 
 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 

Gambar 3.41 Recap Insight KOL 
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D. Brand Collaboration Specialist 

Brand collaboration specialist menjadi salah satu jobdesc content 

creator intern saat bekerja di PT Sumber Kosmetika. Jobdesc sebagai 

brand collaboration specialist dimulai dari membantu membuat brand 

proposal untuk kerja sama. Kemudian setelah brand proposal di-review 

dan disetujui, maka brand proposal siap untuk dibagikan kepada brand 

yang ingin diajak kerja sama. Dalam mencari brand untuk diajak 

kolaborasi, content creator intern perlu membuat daftar brand yang 

sekiranya cocok untuk diajak kerja sama. Penulis membuat daftar brand 

untuk dua brand yaitu Pinkberry dan First Step. Untuk Pinkberry, brand 

yang ditargetkan adalah brand yang juga berkecimpung di dunia 

kecantikan namun tidak menjual skin care maupun make up. Contohnya 

seperti brand pakaian, brand catokan, klinik kecantikan, brand tas, 

brand sepatu, dan masih banyak lagi. Sedangkan target brand First Step 

adalah brand yang berhubungan dengan bayi namun tidak menjual skin 

care. Contohnya adalah brand pakaian bayi, brand alat-alat bayi, brand 

mainan bayi, brand minyak telon, dan masih banyak lagi. 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

Gambar 3.42 Brand Collaboration Listing First Step 
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Gambar 3.43 Brand Collaboration Listing Pinkberry 

 

 

Kemudian daftar brand akan dikirimkan kepada supervisor untuk di-review 

dan diseleksi. Setelah diseleksi, content creator intern akan mengirimkan awarding 

kepada brand yang akan diajak kerja sama berikut dengan brand proposal yang 

telah dibuat. Di PT Sumber Kosmetika Indah sendiri, jenis brand collaboration 

yang dilakukan adalah giveaway collaboration on social media, dimana brand akan 

berkolaborasi membuat giveaway dengan product value yang sama baik itu harga 

produk ataupun kuantitas produk. Kemudian setelah kedua brand sepakat untuk 

bekerja sama, maka akan ditentukan tanggal dilaksanakannya giveaway 

collaboration. Dalam proses membuat kesepakatan, kedua brand akan menentukan 

pembuatan Key Visual (KV) dan pengiriman produk untuk pemenang. Sistem di PT 

Sumber Kosmetika Indah sendiri hanya memilih salah satu, jika tim PT SKI 

membuat KV, maka brand yang akan diajak kerja sama tersebut yang mengirimkan 

produk pada pemenang, begitupun sebaliknya. Setelah semua kesepakatan selesai, 

content cretor intern hanya menunggu hingga pelaksanaan giveaway selesai. 
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Gambar 3.44 Collaboration Giveaway Calender 

 

 
Kemudian jika PT SKI mendapatkan tugas untuk mengirimkan produk 

kepada pemenang, maka content creator intern akan membuat data pemenang 

dalam bentuk microsoft word dan mengisi data pada Recap JNE untuk dikirimkan 

oleh pihak pengiriman. Selanjutnya di akhir akan ada recap insight giveaway 

collaboration seperti gambar berikut. 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 
Gambar 3.45 Recap Insight Brand Collaboration 
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E. Kendala Utama 

Kendala yang dialami oleh penulis sebagai content creator intern di 

PT Sumber Kosmetika Indah, sebagai berikut: 

• Hambatan teknis, tugas sebagai content creator intern 

seluruhnya beruhubungan dengan media sosial yang 

sebagian besar memerlukan koneksi internet, meliputi 

mencari referensi konten, editing konten, live streaming,dan 

komunikasi dengan KOL & brand. Sayangnya koneksi 

internet di kantor PT Sumber Kosmetika Indah kurang baik, 

sehingga saat proses editing konten menggunakan aplikasi 

Capcut sering terhambat, begitu pula saat sedang melakukan 

live streaming. Seringkali live streaming terputus sehingga 

viewers meninggalkan live, yang mengakibatkan 

menurunnya performa live streaming. Bahkan beberapa kali 

akun TikTok dan Shopee @pinkberrybeauty dan 

@firststepmatters terkena pelanggaran karena terbaca TikTok 

tidak melakukan gerakan apapun dan tidak mengeluarkan suara. 

Padahal hal tersebut terjadi karena sinyal yang kurang baik 

sehingga layar blank. 

• Terdapat beberapa konsep yang belum dipelajari selama 

masa perkuliahan. Contohnya konsep mengenai live 

streaming, KOL specialist, dan brand specialist, sehingga 

penulis harus belajar secara mandiri. Maka dari itu penulis 

mengimplementasikan konsep personal selling yang telah 

dipelajari pada mata kuliah personal & relationship selling 

dan influencer marketing. 

• Penulis memproduksi 5 konten setiap minggunya,meliputi 

tiga konten Pinkberry dan dua konten First Step. Dalam 

pembuatan konten dibutuhkan kreativitas untuk 

menghasilkan konten dengan ide yang berbeda namun selalu 
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menarik. Kendala terdapat pada pembuatan konten brand 

First Step yang hanya memiliki 5 produk. Selain itu First 

Step merupakan brand skin care bayi, namun kami sendiri 

tidak memiliki talent baby atau kids, Sehingga penulis 

kesulitan untuk terus bereksplorasi dalam pembuatan konten 

First Step. 

 

 
F. Solusi 

Untuk mengatasi hambatan yang terjadi selama proses kerja 

magang, penulis memiliki beberapa cara. Berikut adalah solusiselama 

penulis bekerja di PT Sumber Kosmetika indah: 

• Penulis selalu menyediakan kuota tambahan satt melakukan 

live streaming agar live streaming tetap berjalan dengan 

lancar. Sedangkan saat proses editing konten, penulis 

seringkali melakukan editing diluar jam kantor agar proses 

editing tidak terhambat oleh koneksi. 

• Sistem kerja KOL & brand specialist belum didapatkan 

penulis dari perkuliahan di Universitas Multimedia 

Nusantara, namun penulis sudah mempelajari jobdesc yang 

akan dijalani sebelum memasuki proses magang serta 

penulisa sudah memiliki pengalaman bekerja freelance 

sebagai media social specialist sehingga paham sedikit 

banyak mengenai hal tersebut. Namun penulis tetap 

beradaptasi dengan gaya komunikasi brand, karena setiap 

brand memiliki gaya yang berbeda- beda. Sedangkan untuk 

live streaming, penulis inisiatid mempelajari sistem kerja 

secara mandiri melalui media sosial dan internet untuk dapat 

menyesuaikan selama proses kerja magang. 
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