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BAB III 

PELAKSANAAN KERJA MAGANG 

 

 

3.1 Kedudukan dan Koordinasi 

Selama menjalani praktik kerja magang di salah satu agency advertising 

selama 40 hari, penulis mendapatkan kesempatan untuk menduduki peran 

sebagai staff Public Relations dalam divisi Account Executive (AE). Penulis 

juga berkesempatan untuk mengikuti proses launching produk Minyak Kayu 

Putih Plus dari Konicare dan proses penayangan iklan produk klien sehingga 

selama penulis praktik kerja magang, penulis berkoordinasi langsung dengan 

klien dan tim Account Services MA 1, yaitu Arisandi Fitria, Ruswita Irmitanti, 

dan Baihaqi Kibay. 

Pada dasarnya dalam menjalani peran sebagai seorang Account Executive 

(AE), penulis bertugas dalam membantu pekerjaan Coordinator Account 

Executive (AE) dalam melayani klien. Oleh karena itu, jabatan Account 

Executive (AE) terbagi menjadi 3 tim, dimana tim tersebut sudah 

dikategorikan untuk mengurus klien masing-masing. Menjadi seorang Account 

Executive (AE) perlu memiliki sikap tanggung jawab, disiplin, dan ramah 

terhadap klien sehingga klien merasa puas terhadap hasil yang dikerjakan oleh 

perusahaan. Namun, seorang Account Executive (AE) juga harus mempelajari 

dan memahami sepenuhnya berbagai kebutuhan kliennya, termasuk sektor 

industri dan seluk-beluk bisnis di mana perusahaan yang menjadi kliennya 

berkecimpung. 

Selain itu, seorang Account Executive (AE) juga dituntut untuk pandai 

menerjemahkan berbagai kebutuhan klien menjadi sebuah usulan kampanye 

periklanan yang nantinya akan disampaikan kepada atasannya di biro iklan, 

serta diharapkan mampu bekerja sama dengan orang-orang di biro iklannya 

sehingga dapat mengarahkan segenap pekerjaannya demi kepentingan klien. 

Penulis juga harus dapat berkoordinasi dan menjalin komunikasi dengan 

pihak eksternal, yaitu Account Executive (AE) dari media massa untuk 

membangun kerja sama yang baik dan terhindar dari salah paham. Tidak 
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hanya itu, tugas penulis saat berada di kantor adalah melakukan research 

terhadap iklan dan produk dari kompetitor klien, khususnya produk dari 

Konicare dalam rangka launching Minyak Kayu Putih Plus.  

 

3.2 Tugas yang Dilakukan  

Selama praktik kerja magang dilakukan, penulis banyak mengerjakan 

tugas yang diberi oleh pembimbing meliputi research data kompetitor untuk 

kepentingan klien. Research merupakan proses mendengarkan. Menurut 

Broom dan Dozier dalam buku Wilcox & Cameron (2009, h. 128), research 

adalah pengawasan objektif dan kumpulan informasi sistematis yang bertujuan 

untuk menjelaskan dan mencapai pemahaman. Kegiatan ini tentunya 

membutuhkan ketelitian dan ketekunan sehingga mendapatkan data yang 

lengkap dan akurat. Dalam prosesnya, penulis melakukan research singkat 

melalui sumber online, offline, social media, dan telepon. 

Pertanyaan yang diajukan selama ini oleh penulis ketika melaksanakan 

research biasanya merupakan pertanyaan sederhana yang bertujuan untuk 

melihat apa yang menjadi keinginan dan kebutuhan konsumen. Rincinya 

adalah penulis melakukan research yang bersifat informal melalui sumber 

online, social media seperti Facebook, Website, dan Twitter, majalah, telepon, 

dan melakukan research produk dengan mendatangi beberapa supermarket 

dan minimarket yang ada seperti Hypermart, Carefour, Hero, Alfamart, 

Indomaret, Lottemart, Giant, dan warung. 

Selama proses praktik kerja magang berlangsung, penulis banyak 

dibimbing dan diberi masukan oleh pembimbing terkait melakukan proses 

revisi sesuai dengan standar klien. Berikut adalah table pekerjaan yang 

dilakukan penulis selama praktik kerja magang di Matari Advertising 

berlangsung:  

 

Tabel 1. Tabel Pekerjaan Kerja Magang 

 

Minggku ke- Jenis Pekerjaan yang Dilakukan Mahasiswa 

1  Perkenalan.  
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 Mengerjakan research data kompetitor untuk projek 

launching produk klien (Minyak Kayu Putih Plus 

Konicare). 

 Mengerjakan research data dan membuat analisa produk 

anti nyamuk untuk anak-anak. 

2  Built-in produk Renovit dalam acara „Indonesia Morning 

Show‟ di NET TV. 

 Membuat kuesioner untuk mencari tahu consumer insight 

ibu-ibu dalam projek launching Minyak Kayu Putih Plus 

by Konicare. 

 Melakukan interview oleh beberapa ibu-ibu yang 

memiliki anak berumur 1-5 tahun. 

 Built-in produk Inza dalam acara D‟Teronk Show 

channel Indosiar.  

 Finishing dan membuat data laporan untuk consumer 

insight. 

3  Mengerjakan competitor review (melakukan monitoring 

TVC dan print Ad) untuk produk Minyak Kayu Putih, 

Minyak Telon, Herba Drink, Inzana, Nano-Nano, dan 

Termorex dari klien Konimex. 

 Meeting communication strategic planning untuk 

launching produk minuman  BIGMO by OT. 

4  Mengerjakan update competitor review Konimex. 

 Melakukan interview dengan 25 remaja dan menyusun 

hasil interview produk BIGMO. 

5  Briefing dengan Adit Sopo dan Jarwo untuk produk 

placement. 

 Mengerjakan update competitor review. 

 Research dan membuat analisa competitor product Sirup 

Masuk Angin Inzana. 

6  Finishing competitor product Sirup Masuk Angin Inzana. 
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 Shooting Sirup Masuk Angin Inzana untuk built-in di 

acara Insert. 

7  Update dan Finishing TVC dari kompetitor klien Nano 

Nano Milky. 

 Built-in product Renovit di acara Dr.Oz by Trans TV. 

 Built-in product Inza di acara Cinta Taj Mahal by ANTV. 

 Update dan Finishing TVC dari kompetitor klien Sirup 

Masuk Angin Inzana. 

8  Mengerjakan competitor review dari klien Jesscool, 

Renovit, Inza, Tini Wini Biti berdasarkan TVC dan print-

ad. 

9  Research dan mengerjakan analisa produk kompetitor 

dari klien Minyak Kayu Putih Konicare. 

 Menganalisa komunikasi Functional, Benefit, Emosional, 

Reason to Believe, Tagline, dan Endoser untuk klien Tini 

Wini Biti dan Jesscool. 

 

3.3 Pembahasan 

3.3.1 Segmentation and Targeting 

Manusia memiliki banyak kebutuhan (needs) yang kompleks 

diantaranya adalah kebutuhan fisik, seperti makan, minum, 

pakaian, rumah dan sebagainya. Namun, manusia juga tidak 

terlepas dari kebutuhan individual, seperti kebutuhan akan 

pengetahuan maupun aktualisasi diri. Menurut Duncan (2002, h. 

233), setiap pelanggan yang berbeda maka akan memiliki 

kebutuhan dan keinginan yang berbeda juga. Oleh karena itu, suatu 

brand harus memiliki komunikasi yang berbeda dan tentunya 

sesuai dengan kebutuhan dan keinginan dari calon pelanggan 

tersebut. 

Dengan kata lain, segmentasi dan penargetan merupakan hal 

yang saling terkait. Segmentasi dan penargetan merupakan proses 
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untuk menentukan siapa yang ingin dicapai oleh perusahaan 

melalui komunikasi merek dalam rangka membangun hubungan 

merek tersebut. Dalam bukunya “IMC Using Advertising & 

Promotion to Build Brands”, Duncan menyatakan bahwa 

segmentasi dan penargetan memiliki 4 tipe, yaitu:  

a. Demographic Segments 

Menurut Duncan (2002, h. 250), segmentasi 

demografi merupakan ukuran statistik yang 

dikategorikan berdasarkan usia, pendidikan, 

pendapatan, jenis kelamin, suku, agama, pekerjaan, 

status (menikah atau belum menikah), jumlah anggota 

keluarga, dan ukuran/daerah tempat tinggal. 

Dalam tipe ini, tugas penulis saat praktik kerja 

magang melakukan riset terhadap segmentasi dan 

pernagetan khususnya untuk projek launching Minyak 

Kayu Putih Plus dari Konicare. Tugas penulis yang 

dikerjakan adalah mengkategorikan segmentasi pasar 

yang dilihat dari jenis kelamin, pendidikan, status, 

pendapatan, pekerjaan, dan usia anak. Pengkategorian 

ini dilakukan oleh penulis untuk membantu 

mempermudah klien dalam penempatan promosi 

produk baik dalam media televisi maupun media cetak. 

Selain itu, segmentasi ini dilakukan oleh penulis, 

agar klien dapat membangun komunikasi merek dengan 

tepat. Hasil pengkategorian ini adalah perempuan, 

sudah menikah dan memiliki anak, usia anak 1-5 tahun, 

memiliki pendidikan tinggi, dan memiliki pendapatan 

rata-rata 4/5 juta per bulan. 

Penulis juga melakukan pengkategorian untuk 

membantu mengerjakan projek launching minuman dari 

OT Group dengan produk terbarunya yaitu BIGMO. 

Penulis mengkategorikan dari segi usia, jenis kelamin, 
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status pendidikan, pendapatan, dan statusnya. Hasil 

pengkategorian tersebut adalah laki-laki dan 

perempuan, berumur 16-24 tahun, memiliki pendidikan, 

dan pendapatannya rata-rata sebulan 2-3 juta per bulan. 

b. Ethnic Segments 

Segementasi etnis merupakan pengkategorian calon 

pelanggan berdasarkan etnis. Menurut Duncan (2002, h. 

251), segmentasi etnis merupakan strategi penting. 

Namun, dalam prakteknya segmentasi ini belum 

diberlakukan oleh tim ketika membantu klien dalam 

projek launching product. 

c. Geodemographic Segments 

Segementasi ini merupakan gabungan antara data 

geografis dan demografis untuk mengidentifikasikan 

penduduk daerah tertentu dengan ciri-ciri demografis 

tertentu (Duncan, 2002, h. 251-252). 

Dalam tipe ini, tugas penulis adalah menentukan 

segmentasi untuk dua kliennya yaitu Konicare dan 

BIGMO. Segementasi yang penulis tentukan untuk 

produk Minyak Kayu Putih Plus dan minuman BIGMO 

adalah Urban.   

d. Psychographic Segments 

Segmentasi ini banyak digunakan oleh perusahaan, 

karena segmentasi ini dilakukan dengan 

mengklasifikasikan calon pelanggan dalam hal sikap, 

minat, dan opini serta gaya hidup (Duncan, 2002, h. 

252-253). Penulis melakukan pengkategorian ini untuk 

projek launching product Konicare dan BIGMO. 

Pengkategorian tersebut tentunya berbeda, penulis 

mengkategorikan calon pelanggan untuk produk 

Konicare yang memiliki sikap praktis dan simpel, suka 

berbelanja, gaya hidup modern dan sehat, dan memiliki 
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keinginan untuk tetap bisa menjaga anaknya dari 

serangan penyakit yang disebabkan oleh nyamuk. 

Sementara, pengkategorian untuk calon pelanggan 

BIGMO adalah gaya hidup modern, suka mencoba 

minuman baru, suka berbelanja, tidak terlalu 

mementingkan kesehatan, dan memiliki sikap praktis. 

 

3.3.2 Consumer Insight  

Menurut Maulana (2009, h. 25), consumer insight merupakan 

suatu proses mencari tahu secara lebih mendalam dan holistik 

tentang latar belakang perbuatan, pemikiran dan perilaku seorang 

konsumen yang berhubungan dengan produk dan komunikasi 

lainnya. Hasil dari consumer insight dapat digunakan untuk 

mengetahui point of interest dari target market, sehingga pemasar 

dapat memformulasikan strategi berdasarkan point of interest 

tersebut. 

Salah satu tugas penulis diantaranya adalah mencari tahu 

consumer insight dari perilaku ibu rumah tangga yang memiliki 

anak berumur 1-5 tahun sebagai konsumen dari produk klien yaitu 

Minyak Kayu Putih Konicare dan Minyak Telon Konicare. Hal ini 

dilakukan dikarenakan Konicare akan mengeluarkan varian produk 

barunya yaitu anti nyamuk untuk anak-anak yang bahannya 

berbasis minyak kayu putih. 

Oleh karena itu, penulis sebagai yang menjabat sebagai seorang 

Account Executive (AE) selama praktik kerja magang berlangsung 

dengan tim MA 1 melakukan interview terhadap ibu rumah tangga 

yang memiliki anak berumur 1-5 tahun untuk mencari tahu 

sedalam mungkin apa yang sebenarnya diinginkan dan penulis juga 

bertugas untuk menganalis hasil interview tersebut untuk menarik 

kesimpulan apa yang menjadi insight dari ibu rumah tangga 

tersebut. 
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Penulis melakukan interview dengan jumlah responden yang 

didapatkan sebanyak 7 responden. Responden yang didapatkan 

penulis secara acak. Sebelum melakukan interview, penulis 

bertugas untuk menyusun daftar pertanyaan terlebih dahulu. 

Setelah penulis menyusun daftar pertanyaan, penulis berkoordinasi 

terlebih dahulu dengan Mbak Ari selaku pembimbing kerja 

magang untuk memeriksa daftar pertanyaan saya.  

Selanjutnya, setelah berkoordinasi dengan Mbak Ari terkait 

daftar pertanyaan yang sudah disusun oleh penulis, penulis mulai 

mencari responden. Penulis selalu bertanya terlebih dahulu kepada 

ibu-ibu sebelum dilakukan interview. Pertanyaan awal yang 

dilakukan penulis ialah “Apakah ibu memiliki anak yang berumur 

1-5 tahun?” Penulis melakukan pekerjaan ini di kantor maupun di 

luar kantor. Oleh karena itu, penulis melakukan interview dengan 

dua cara yang berbeda yakni secara langsung maupun tidak 

langsung.  

Penulis melakukan interview secara langsung ketika penulis 

mewawancarai responden yang berada di PT. Matari Advertising. 

Data yang didapatkan penulis dengan cara menanyakan “siapa saja 

karyawan perempuan di Matari Advertising yang sudah menikah” 

kepada bagian general service yaitu Mbak Titi. Dengan bantuan 

informasi tersebut, membantu penulis untuk mencari responden. 

Akhirnya, penulis memutuskan untuk mewawancara tiga 

responden yang berada di Matari Advertising. Empat responden 

didapatkan oleh penulis berdasarkan orang-orang yang dikenal 

responden. Interview dilakukan melalui telepon.  

Setelah rangkaian interview selesai dilakukan oleh penulis, 

penulis langsung menyusun hasil laporan untuk diberikan dan 

dipresentasikan kepada Mbak Ari. Dari hasil yang didapatkan 

penulis, maka point of interest dari ibu-ibu rumah tangga terkait 

dengan anti nyamuk anak-anak adalah kandungan bahannya. Ibu-

ibu tidak menginginkan menggunakan anti nyamuk yang memiliki 
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kandungan bahan yang berbahaya, karena menurut hasil interview 

anak-anak umur 1-5 tahun memiliki gerakan yang belum terkontrol 

sehingga ibu-ibu khawatir akan menggunakan anti nyamuk yang 

berbahan bahaya. Selain takut termakan oleh anaknya, ibu-ibu juga 

mengkhawatirkan kalau bahan tersebut memiliki efek samping 

terhadap kulit anaknya. Oleh karena itu, Konicare mengeluarkan 

produk Minyak Kayu Putih Plus dimana produk ini adalah produk 

yang aman untuk digunakan ibu-ibu untuk anaknya agar badan 

anak menjadi hangat dan terlindung dari gigitan nyamuk dan 

serangga. Terbuat dari minyak yang merupakan bahan alami, ibu-

ibu rumah tangga menjadi tidak perlu khawatir untuk 

menggunakan produk ini untuk anak-anaknya. 

 

3.3.3 Consumer Behavior 

Selain itu, seiring berjalannya waktu penulis juga melakukan 

pekerjaan yang berkaitan dengan consumer behavior atau perilaku 

konsumen. Menurut Basu Swastha (2009, h. 10),  pengertian 

perilaku konsumen adalah kegiatan-kegiatan individu yang secara 

langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang-

barang dan jasa-jasa, termasuk didalamnya proses pengambilan 

keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan 

tersebut.  

Perilaku konsumen juga melibatkan interaksi, menekankan 

bahwa untuk mengembangkan strategi pemasaran yang tepat, 

perusahaan harus memahami yang dipikirkan (kognisi), dirasakan 

(pengaruh), dan dilakukan (perilaku) oleh konsumen (Rangkuti, 

2002, h. 59). Oleh karena itu, melalui consumer behavior atau 

perilaku konsumen maka perusahaan dapat menentukan strategi 

apa yang harus dilakukan untuk setiap klien. 

Sejauh ini, tugas penulis sebagai seorang Account Executive 

(AE) di Matari Advertising sebagai agency tentunya adalah 

mencari tahu dan mengumpulkan data atau informasi terkait 
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perilaku konsumen yang saat ini terjadi. Hal ini, akan membantu 

perusahaan untuk menentukan strategi pemasaran produk klien 

melalui media seperti iklan dan event. Hubungan antara perilaku 

konsumen dengan strategi pemasaran tersebut adalah dimana 

penulis sebagai seorang Account Executive (AE) dapat menentukan 

konsep iklan yang seperti apa yang cocok untuk perilaku 

konsumen ibu rumah tangga, eksekutif muda, maupun anak-anak. 

Selain konsep, maka seorang Account Executive (AE) juga 

dapat menentukan penempatan channel TV atau media cetak yang 

sesuai dengan produk klien, memilih acara yang sesuai dan pas 

dengan produk klien, sampai dengan penentuan jam tayang iklan. 

Tidak hanya iklan, pemilihan event yang sesuai dengan produk 

klien juga merupakan bagian dari strategi pemasaran. Hal ini 

disebut juga sebagai product placement. Product placement yang 

tepat akan mampu mempengaruhi konsumen dalam keputusan 

membeli. 

Berikut ini tugas yang penulis kerjakan terkait Consumer 

Behavior untuk produk klien, ketika penulis berada di TIM MA 1: 

a. Mengumpulkan data atau informasi terkait perilaku 

konsumen, khususnya ibu rumah tangga sebagai 

pembuat keputusan untuk membeli produk. Klien yang 

dipegang penulis adalah Konicare Minyak Kayu Putih 

dan Minyak Telon. Dimana ibu sebagai pembuat 

keputusan membeli walaupun produk tersebut untuk 

anaknya, namun sang ibu yang menjadi konsumen. 

b. Mengumpulkan data atau informasi melalui interview 

terkait perilaku konsumen yang difokuskan pada umur 

15-24 tahun sebagai pembuat keputusan untuk membeli 

produk minuman seperti ice blended. Klien yang 

dipegang adalah minuman bubuk BIGMO dari OT 

Group. Penulis mengumpulkan data atau informasi 

selengkap mungkin terhadap apa yang dipikirkan oleh 
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remaja berumur 15-24 tahun ini mengenai minuman ice 

blended dan rasa apa saja yang sering dikonsumsi dan 

apa presepsi responden ketika minuman ice blended 

bisa dicampur dengan 2 rasa atau bahkan lebih. Penulis 

diharapkan dapat mendapatkan data tersebut karena 

akan digunakan untuk menyusun perencanaan strategi 

untuk BIGMO agar produk ini tidak kalah saing dengan 

produk minuman bubuk lainnya, seperti Nutrisari, 

JasJus, Pop Ice, dan sebagainya.  

Memiliki konsep yang berbeda dan unik dari produk  

minuman bubuk lainnya merupakan salah satu 

keunggulan dari BIGMO. BIGMO merupakan produk 

minuman bubuk yang memiliki 3 varian rasa, yaitu 

Blueberry Lemon, Lime Lemon, dan Blueberry Lychee. 

Dimana ketiga varian rasa ini dilengkapi dengan soda 

sehingga minuman BIGMO ini merupakan minuman 

bubuk yang berkabonasi atau cocktail soda.  

 Penulis juga melakukan interview yang bertujuan 

untuk mengetahui apa yang dibayangkan oleh 

konsumen ketika melihat logo BIGMO dan mendengar 

kata BIGMO. Karena hal utama adalah kesinambungan 

dan keserasian antara logo, nama produk dengan produk 

yang disajikan harus dimiliki.  

 

3.3.4 Product Placement 

Selanjutnya, penulis mempelajari mengenai product placement 

dari perusahaan. Menurut Pertiwi, Marketing, April 2011, 

mengatakan bahwa konsumen dihadapkan dengan berbagai macam 

pilihan produk, dengan semakin meningkatnya kemajuan teknologi 

memungkinkan pihak pemasar untuk mengekspos produknya 

kepada konsumen, sehingga konsumen setiap hari dihadapkan 

dengan puluhan bahkan ratusan iklan yang isinya menonjolkan 
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berbagai fitur produk. Di samping itu, pemasar juga mengupayakan 

agar setiap produk sesuai dengan segmen serta target marketnya. 

Product placement merupakan salah satu alternatif untuk 

melengkapi iklan komersil saat ini, karena dapat memperoleh 

perhatian penonton secara tidak langsung. Produk yang menjadi 

sponsor dapat ditampilkan sedemikian rupa sehingga tidak terlihat 

seperti dipaksakan yaitu menggunakan strategi product placement. 

Penulis seringkali mendapatkan pekerjaan terkait product 

placement. Salah satu klien yang dipegang oleh penulis adalah 

permen Nano-Nano Milky. Nano-Nano Milky menggunakan 

product placement dalam acara kartun karya Indonesia yang 

terkenal yaitu Adit & Sapo Jarwo. Penulis melakukan brief dengan 

pihak Adit & Sapo Jarwo untuk membahas apa saja yang 

diinginkan oleh klien dan apa saja yang bisa diberikan oleh pihak 

produser serta sutradara dari film Adit & Sapo Jarwo. Penulis 

bersama tim berkoordinasi untuk melakukan lobbying agar strategi 

product placement dapat berjalan dengan efektif sehingga pesan 

komunikasinya tersampaikan sesuai dengan segmentasi dan target 

marketnya. Product placement yang diinginkan adalah: 

a. Pemasangan foto produk pada poster yang terletak di 

beberapa tempat dalam scene film Adit & Sapo Jarwo. 

b. Pemasangan produk di beberapa tempat, seperti di 

warung. 

c. Pemasangan produk pada artis di beberapa adegan, 

seperti sedang memegang bungkus Nano-Nano Milky, 

dsb. 

Selain produk Nano-Nano Milky, produk placement seringkali 

dipraktikann oleh penulis. Klien lainnya adalah Tini Wini Biti pada 

pemutaran film “Frozen” di RCTI. Produk placement yang 

dilakukan berupa sponsor dalam bentuk kuis sebelum film tersebut 

dimulai. Didukung juga dengan pemasangan iklan selama film 
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tersebut berlangsung, baik diawal iklan mulai sampai dengan iklan 

akhir sebelum film kembali tayang. 

Produk placement berupa sponsor dalam bentuk kuis, juga 

dilakukan oleh klien dengan produknya adalah Inza. Inza 

merupakan salah satu produk obat flu dan sakit kepala dari 

Konimex. Tim MA 1 melakukan product placement dalam acara 

“Cinta di Taj Mahal” di ANTV. Product placement yang dilakukan 

adalah mengadakan kuis dengan dua kali penayangan yaitu saat 

sebelum acara dimulai dan dipertengahan film. Penayangan 

pertama dilakukan untuk menarik awareness penonton terhadap 

Inza agar mengikuti kuis yang akan diadakan saat penayangan 

berikutnya. 

Inza juga melakukan product placement pada acara D’Teronk 

Show, dimana ini merupakan brief yang dilakukan penulis saat 

minggu pertama penulis praktik kerja magang. Penempatan booth 

Inzana pada salah satu scene dan mengadakan kuis merupakan 

product placement yang dilakukan oleh Inzana pada acara ini. 

Sebelum kuis berlangsung, talent d‟Teronk Show pada episode 

pertama adalah Ivan Gunawan dan Edric melakukan adegan 

dimana Ivan sedang mengalami flu dan Edric menganjurkan Ivan 

untuk minum Inza. Selanjutnya, untuk episode kedua talent yang 

digunakan adalah Saiful Jamil dan Ivan Gunawan. Dimana adegan 

pada episode ini adalah Saiful bersin-bersin yang menunjukkan 

kalau dirinya sedang flu. Ivan Gunawan langsung menyarankan 

untuk minum Inza agar flu cepat hilang.  

Product placement dilakukan dengan model berbeda oleh klien 

yaitu produk Renovit. Pada minggu pertama penulis melakukan 

praktik kerja magang, penulis diajak untuk brief oleh pihak NET 

TV dan talent yang bersangkutan dalam acara “Indonesia Morning 

Show” yang tayang pada pukul tujuh pagi setiap harinya. Product 

placement yang dilakukan adalah dengan menempatkan produk di 

meja wawancara yang bertopik “Daya Tahan Tubuh”. Hal ini 
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dimaksudkan agar, pesan dari produk tersebut dapat tersampaikan 

kepada para penonton. Renovit juga melakukan product placement 

pada acara “dr.Oz” di Trans TV. Renovit melakukan pemasangan 

produk dengan menggunakan talent Mario Lawalata dimana 

produk tersebut dikonsumsi oleh Mario Lawata sehari-hari untuk 

menunjang aktivitasnya yang padat. 

Produck placement yang terakhir pernah dilakukan oleh penulis 

saat praktik kerja magang adalah Sirup Masuk Angin Inzana. 

Produk ini melakukan product placement pada acara “Insert” 

dengan talent Meliani Putri dan anaknya. Product placement yang 

dilakukan adalah menceritakan permasalahan anaknya sering 

mengalami mabuk dan masuk angin saat perjalanan mudik 

berlangsung.  Namun, Meliani memiliki solusinya yaitu dengan 

memberikan Sirup Masuk Angin Inzana rasa jeruk saat perjalanan 

berlangsung sehingga perjalanan tetap menjadi menyenangkan 

sampai tempat tujuan. 

 

3.3.5 Menguraikan kendala-kendala proses kerja magang yang 

ditemukan 

Ketika penulis melaksanakan beberapa tugas yang diberikan 

oleh pembimbing selama praktik kerja magang berlangsung, 

penulis menemukan beberapa kendala. Pada saat penulis 

melaksanakan tugas berkaitan dengan product placement kendala 

yang ditemukan seringkali terjadi pada saat shooting berlangsung.  

Kendala yang ditemukan biasanya terkait brief yang tidak bisa 

berjalan lancar dengan talent yang bersangkutan. Terutama pada 

saat Inza melakukan product placement pada acara D‟Teronk 

Show. Terjadi dua kali kesalahan pada 2 episode yang berbeda 

sehingga hal ini membuat pihak klien mengkritik tim MA 1. 

Kesalahan yang dialami saat episode pertama adalah ketika 

Account Executive dari Matari Advertising melakukan brief dengan 

Ivan Gunawan sebagai talent. Namun, ternyata talent yang 
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bersangkutan tidak mau mengikuti apa yang diminta oleh klien. 

Prateknya saat acara berlangsung, talent melakukan kesalahan 

yaitu saat memegang produk Inza sambil diminum, ternyata 

produk tersebut terbalik dipegangnya oleh talent. Tidak bisa diedit 

oleh pihak media, karena acara tersebut live. Pada episode kedua 

kesalahan ada pada ucapan talent yang tidak pas menurut klien. 

Hal ini akhirnya membuat seorang Account Executive (AE) harus 

pandai menangani kritikan dan komentar tidak enak dari klien. 

Seorang Account Executive (AE) harus pandai berkomunikasi 

dengan baik agar klien tidak merasa kecewa dan emosi. 

Kendala lainnya yang terjadi saat di lokasi shooting adalah 

ketika sedang built-in produk Sirup Masuk Angin Inzana, dimana 

melibatkan talent orang tua dengan anaknya. Saat itu, agency 

memilih Meliani Putri (mantan Miss Indonesia) dengan anak laki-

lakinya yaitu Sheemar Rahman. Kendala yang ditemukan adalah 

kesulitan dalam mengatur Sheemar saat shooting berlangsung, 

sehingga brief yang dilakukan oleh seorang Account Executive 

(AE) memakan waktu cukup lama.  

Beberapa kendala lainnya yang terjadi adalah mengenai proses 

komunikasi yang tidak baik dan lancar. Seringkali deadline yang 

diberikan oleh klien kepada agency tidak bisa sesuai, dikarenakan 

faktor lain meliputi faktor eksternal dan internal. Faktor eksternal 

yang dimaksud seperti pihak dari media yang juga memberikan 

informasi yang kurang jelas dan pasti terkait soal harga 

pemasangan, jadwal penayangan, dan sebagainya. Faktor internal 

biasanya terjadi pada pihak creative atau design dari tim Matari. 

Kendala seringkali juga timbul dimana pihak creative atau design 

kurang memahami apa yang dijelaskan oleh tim atau juga apa yang 

dibuat tim creative tidak sesuai dengan apa yang diinginkan klien.  
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