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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang
Kemajuan teknologi saat ini sangatlah pesat, khususnya teknologi

komunikasi. Komunikasi sangat penting dan berguna bagi umat manusia, karena

dengan berkomunikasigkita dapat berinterakasi demgan seluruh dunia. Seiring

memproduksi,

masyarakat.

berpengaruh kepada berhasil atau tidaknya promosi yang telah dilakukan.

Untuk membantu pemasaran-pemasaran produk dari pemakai iklan (client)
dibutuhkan seorang account executive. Seorang account executive terlibat
langsung dalam perencanaan iklan yang sedang dikaji, khusushya dalam
penyusunan strategi pemasaran, tujuannya untuk mengetahui tentang kendala
dsalam aktivitas pemasaran produk klien, mencari jalan keluar yang berhubngan
dengan strategi yang akan dilakukan, serta melaksanakan program yang diusulkan
dari klien. Oleh karena itu account executive harus mampu memperoleh dan

mengumpulkan data yang relevan: serta ‘teruji tingkat kebenarannya dalam



perumusan strategi pemasaran, sehingga program yang disiapkan mempunyai nilai
yang tepat guna dan berpeluang besar untuk berhasil, dengan demikian klien akan
puas dan dapat tercipta kerjasama dalam jangka panjang.

Penulis ingin memberikan sebuah gambaran mengenai account executive

di CV. Cakra Multi Promosindo. Sehingga dapat diketahui mekanisme dan usaha-

usaha yang dilakukan agar dap p.biro iklan lain.

CV. Cakra esempatan bagi penulis

Iti Promo 'n@m@wberik :
%agai
pengetahuan

bekerja dengan‘bai 9_ 3 @tuk rja team work yang

hebat.

melakukan Kulig na dunia kerja yang

sesungguhnya. juga mendapat

. Perumusan Masalah
Seorang account executive merupakan tumpuan dan ujung tombak dari
perusahaan dalam pelayanan kepada klien. Disini seorang account executive harus
mempunyai kemampuan lobby yang baik, dan harus mampu memberikan solusi
yang tepat terhadap segala masalah pemasaran.
Sebagai ujung tombak dari perusahaan seorang account executive dituntut
untuk menyusun strategi serta perencanaan yang matang guna menunjang

keberhasilan suatu media promosi.



Untuk itu penulis dalam menyusun lapoan ini mencoba merumuskan
masalah tentang Mekanisme Kerja Seoang account executive dalam menyusun

strategi pemasaran yang baik.

. Tujuan

Kuliah Kerja Media iah kerja praktek pada suatu

3. Melatih kemampuan berkomunikasi dengan berbagai macam orang
dan beradaptasi di lingkungan kerja baru di CV. Cakra Multi
Promosindo.

4. Semakin mengetauhi kesulitan yang sering dialami oleh seorang

account executive dalam proses kerja di CV. Cakra Multi Promosindo.
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TINJAUAN PUSTAKA

A. Periklanan (Advertising)
Otto klepper, seorang seorang ahli periklanan terkenal merupakan orang

yang berjasa besar dalam meruntut asal muasal istilah advertisng. Dalam

bukunya berjudul ##3 e dituliskan bahwa istilah

' munika%ebag mana halnya dalam

akan@ana perusahaan untuk

@gan dengan perusaahan lain

arigpasar sasaran. Alat-alat

prosur, poster billboard dan

lain-lain. (Widyatama, 2007 15)

Dari situlah maka penulis berusaha mengutip dari sekian banyak difinisi

tentang periklanan, diantaranya ialah :

= Menurut Praktisi Institut Periklanan Inggris, periklanan merupakan

pesan-pesan penjualan yang paling persuasif yang diarahkan kepada

para calon pembeli yang paling potensial atas produk barang atau jasa
tertentu dengan biaya yang semurah-murahnya. (Jefkins, 1996:5)

= Seorang ahli pemasaran, Kotler mengartikan iklan sebagai semua

bentuk penyajian non personal, promosi ide-ide, promosi barang

produk atau jasa yang dilakukan-oleh sponsor tertentu yang dibayar.



Artinya dalam menyampaikan pesan tersebut, komunikator memegang
secara khusus melakukannya dengan cara membayar kepada pemilik
media atau membayari orang yang mengupayakannya. (Widyatama,
2007 : 16)

= Masyarakat Periklanan Indonesia mengartikan iklan sebagai bentuk

pesan tentang ang disampaikan lewat suatu

media da an atau seluruh masyarakat.

Dari defi ' iklan a disebutkan di atas terdapat

perspekti ebagian=besar definisi mempunyai

dirar@n ds

kesamaan. am bentuk prinsip

prinsip dasar, yaitu

2. Dilakukan oleh komunikator (sponsor)
3. Dilakukan dengan cara non personal
4. Disampaikan untuk khalayak tertentu
5. Dilakukan dengan cara membayar

6. Mengharapkan dampak tertentu



B. Biro Iklan
Perusahaan Periklanan juga disebut Biro Iklan. Biro iklan terdiri dari
tenaga-tenaga professional yang melayani klien-klien. Klien disini (atau
sebuah perusahaan) pemasang iklan yang membutuhkan jasa biro iklan, yang

nantinya akan menjalin kerjasama dengan pemilik media yang menyediakan

ebuah biro iklan bekerja sebagai

pembuatan iklan yang sudah beredar lama, menciptakan kemasan yang baik
dan semenarik mungkin, mengadakan pameran, atau menangani semua aspek
kreatif sebuah kampanye periklanan.

Dalam lembaga periklanan hampir semua pekerja di biro-biro iklan
bekerja atas dasar kontrak bagi organisasi atau perusahaan lain. Perusahaan
besar biasanya memiliki unit periklanan sendiri, namun fungsinya biasanya
terbatas, dalam urusan periklanan besar biasanya akan memakai jasa biro iklan

eksternal.



Secara umum biro iklan yang memberikan jasa full service advertising
dapat dibagi dalam empat fungsi (Widyatama, 2005 : 171), yaitu :
1. Merancang Strategi Iklan
Yaitu membuat perencanaan dari tahapan :

- Pembuatan strategi periklanan

Pada tahapangifi an “darissklien sangat dibutuhkan, karena

bagus itu adalah yang single message. Terutama untuk produk
paritas dengan USP yang notabene sama dengan produk competitor
- Menentukan kreatifitas periklanan

hingga merencanakan atau mendesain bagaimana isi dan strategi
penyampaian pesan. bagaimana ilustrasi dan bentuk iklan yang akan
dibuat, untuk siapa saja iklan tersebut akan disampaikan, dan di

media mana saja iklan tersebut akan dipasang



2. Memproduksi Iklan
Fungsi ini merupakan kelanjutan dari fungsi perencanaan, yaitu
mengkongkritkan perencanaan iklan dalam bentuk nyata. Namun

bisa saja terjadi, perencanaan disusun oleh pihak lain sementara biro

iklan hanya memproduksi saja berdasarkan perencanaan yang telah

adalah penyerahan materi iklan pada media yang telah dipilih.

Sebuah Biro Iklan berperan mempertemukan kepentingan-kepentingan
pengiklan dengan media. Peranan utama biro iklan sebenarnya adalah
membeli waktu dan atau ruang suatu media. Dengan demikian, suatu biro
iklan berhubungan dengan pengiklan di satu pihak, dan satu atau beberapa

media di pihak lain.



Untuk lebih memahami peranan sebuah biro iklan, perlu diketahui
bahwa biro iklan melaksanakan jawaban atas pertanyaan-pertanyaan sebagai
berikut :

1. What (posisioning). Apa yang ditawarkan dari produk yang

diiklankan, atau ingin dijual sebagai apa.

2. Who (segmen_ken fapasyang, cocok dijadikan sasaran pasar

digarap, s5 media  dan kegi cocok muntuk daerah

6. How much (anggaran). Seberapa jauh intensitas kampanye atau
berapa banyak dana yang tersedia untuk membiayai kegiatan tersebut

(Kasali, 1995)

C. Account Executive
1. Definisi Account executive
Account executive adalah orang yang ditunjuk oleh perusahaan
advertisng sebagai penghubung (liaison officer) dalam melayani Klien.

account executive memberikan saran- saran untuk klien yang ditanganinya dan
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mempelajari apa yang akan dikehendaki klien terhadap iklannya. Tugas utama
seorang account executive adalah berlaku sebagai client service executive,
yang dalam sebuah biro iklan yang kecil biasanya seorang account executive

akan merangkap dua jenis pekerjaan atau lebih yaitu sebagai client service

executive ,media planner dan buyer service (Kasali, 29-30)

jabatannya, yaitu

kerja dan memastikan ata“atatinfofmasi ytang diperlukan tersedia. Seorang
account executive dalam sebuah biro iklan harus mempunyai bekal
pengetahuan agar dapat mengetahui hal-hal apa saja yang harus dilakukan.
Beberapa pengetahuan yang harus dimiliki oleh seorang account executive
yaitu :
1. Marketing
Dapat melaksanakan penelitian terhadap media dan konsumen

(megetahui pangsa pasar yang ada).
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2. Advertisng
account executive harus mengetahui tujuan dari advertising itu sendiri,
tujuan advertising umumnya mengandung misi komunikasi dan harus
dibayar untuk menarik kesadaran, pengembangan sikap atau

mengharapkan adanya tindakan yang menguntungkan pengiklan.

3. Leadership

Account exgecutive har an_sifat kepemimpinan dalam
-

menentukan tM hen
& ) '

hasil yang telah

kepercayaan bahwa dimuat sesuai dengan permintaan
mereka.

Untuk meningkatkan penjualan terhadap sutau produk, perusahaan
menunjuk account executive sebagai penghubung (liaision officer) dalam
memberikan informasi keunggulan serta kualitas tentang suatu produk atau
jasa. account executive juga memberikan saran-saran untuk Kklien yang

ditanganinya dan mempelajari tuntutan yang dikehendaki klien terhadap

iklannya



2.
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Tugas-tugas Account executive
Tugas advertising account executive termasuk:
1. Mendiskusikan dengan klien dan sumber lainnya tentang produk yang
akan diiklankan serta informasi lain seperti perincian mengenai

perusahaan dan produknya, anggaran dan goal pemasaran, dan riset

pemasaran

dilakukan departemensterkait agar perkembangan kampanye sesuai
rencana, tenggat waktu, dan anggaran
5. Menjaga hubungan dengan klien selama proyek berlangsung dan
menyelesaikan permasalahan yang timbul secepat mungkin
6. Membantu klien dalam perencanaan strategi pemasaran
Account executive biasanya bekerja dalam suatu tim dan menjadi orang
yang paling sering berhubungan dengan klien. Fokus pekerjaan account
executive adalah untuk memenuhi permintaan klien dan tidak jarang, jangka

waktu yang diberikan sngat ketat.
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Fandy Tjiptono dalam bukunya mengatakan dalam mengevaluasi jasa,

account executive menggunakan beberapa alternative antara lain :

1.

Bukti Langsung (Tangibles)
Account executive harus dapat melihat kondisi perusahaan yang

meliputi fasilitas fisik, perlengkapan, pegawai, dan sarana komunikasi.

pelayanan dengan

sikap-sikap dapat d

Empaty
Account executive harus dapat melakukan hubungan komunikasi yang
baik dan memahami kebutuhan klien.

(Tjiptono, 1995 : 29)

3. Peran account executive pada sebuah Biro Iklan

Selain tugas dan tanggung jawab, seorang account executive juga

mempunyai peran penting dalam sebuah biro iklan. Beberapa peran dan
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fungsi yang diharapkan perusahaan klien dari account executive menurut

Yuliana Agung (Majalah Marketing 2002 : 23) antara lain :

Lo

Sebagai order taker (mendapatkan penjualan)
2. Serving (memberikan pelayanan)

3. Memberikan informasi kepada perusahaan klien mengenai kondisi
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BAB Il

DISKRIPSI LEMBAGA ATAU INSTANSI

A. Profil Perusahaan

1.

Sejarah Singkat CV. Cakra Multi Promosindo

CV. Cakra Multi Promosindo adalah perusahaan yang bergerak di
bidang jasa perikla . dalam ruang, media cetak, dan
event organize oleh Arief Wicaksono
pada tanggal

Berawal dar ik mewa% dunia, kreatifitas dengan
komitmen enyur%g\;kan de kon ibusgadap unia promosi maka
dilahirkanlahiperusahg selanjutnya diberisnama “CV. CAKRA MULTI
PROMOSIN alfhdemgan nama “CAKRA
ADVERTISING”. a biro-biro iklan maka Cakra
Adverising selalu mem | ergai inovasi-inovasi  baru dalam

pengerjaan suatu order. Dengan usia yang relatif masih muda relatif Cakra
Advertising diharapkan mampu menjadi pilihan yang tepat bagi perusahaan
anda yang membutuhkan bantuan dalam melakukan program promosi.

Klien pertama dari CV. Cakra Multi Promosindo adalah PT .Sinar Sosro.
Pekerjaan yang diberikan adalah pembuatan neonbox dan midiboard Area
Bandungan Semarang. Dalam pengerjaannya PT. Sinar Sosro meminta untuk
dibuatkan neonbox dan midiboard untuk mempromosikan produknya di area
hibuaran karaoke dan penginapan yang berada di seluruh area Bandungan

Kabupaten Semarang.
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CV. Cakra Multi Promosindo sadar akan kekurangan yang dimilikinya,
maka guna menutupi kekurangan yang ada CV. Cakra Multi Promosindo

selalu melakukan inovasi-inovasi baru dalam menciptakan idi-ide yang kreatif.

2. Lokasi CV. Cakra Multi Promosindo

CAKRA ADVERTISING merupakan sebuah biro iklan yang bergerak

dalam bidang jasas periklanan media dalam ruang, media luar ruang, media
cetak serta event organizer. Filosofi dari CAKRA ADVERTISING adalah
menerapkan strategi kreatif yang tepat untuk melaksanakan kegiatan promosi

sebuah produk atau jasa sehingga menjadi tepat sasaran.

4. Ciri Khas CV. Cakra Multi Promosindo
Ciri Khas CV. Cakra Multi Promosindo adalah :

- One Day Service



17

Yang dimaksudkan dengan one day service adalah mengerjaklan
order yang masih mungkin dikerjakan dalam waktu sehari

- Tepat Waktu
Pengerjaan order sesuai jadwal yang ditentukan atau sesuai

dengan MOU (Mutual Of Understanding) yang telah disepkati di

L4

Q@% di sini adalah mengerjakan
la at.é

penempatan media

efektif menjangkau

5. Visi dan Misi CV. Cakra Multi Promosindo
Sebagai Biro iklan yang berkompeten di bidangnya, Cakra Multi
Promosindo memiliki visi dan misi yang menjadi idealisme Kkerja. Visi Misi

itu adalah :

»  Visi:
Menjadi Biro Advertising yang mampu memberikan para klien pilihan

dalam melakukan program promosi kreatif.
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»  Misi:
Mengedepankan sikap profesionalitas serta pola penanganan dengan

tingkat konsentrasi yang tinggi.

6. Klien CV. Cakra Multi Promosindo

= Bank Syariah Mandiri Kcp Palur

= Bank Syariah Mandiri Kcp Klaten
= Bank Mega Solo

= TELKOMSEL

= INDOSAT

= Kabupaten Wonosobo

= Rokok Menara

= LORINHOTEL

= DE SOLO HOTEL
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= Hotel Mulia Baru

= EDANE CAFE & RESTO
= Kopi Torabika

= Kecap Gandaria

= Sweety Pampres

» Batik Rania
» Honda Nusantara Sakti
» Yamaha Panggung Motor

» Yamaha Tunas Jaya Motor

Mitra Usaha CV. Cakra Multi Promosindo
Sebagai sebuah biro iklan, CV. Cakra Multi Promosindo menjalin
kerjasama dengan beberapa relasi yang telah berkomitmen untuk menunjang

kelancaran berjalannya perusahaan ini.
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Mitra usaha yang dimiliki oleh CV. Cakra Multi Promosindo antara lain :

diuraikan sebagau beri

Adventur Produksi
Fokus Solo
Pixel Jogja

Astina Tenda

Outdoor Advertising
Membantu klien dalam merealisasikan program-program iklan luar ruang,
mulai dari perencanaan awal, pemilihan lokasi, pemilihan bahan baku
unjtuk media yang akan diproduksi maupun media yang strategis termasuk
juga dalam urusan perijinan, pajak, kontrak lokasi, sampai dengan
produksi dan perawatan.

Indoor Advertising

Membantu klien dalam merealisasikan program-program iklan dalam
ruang sebagai media promosi pendukung, mulai dari pembuatan konsep

awal desain sampai realisasinya. Media yang dibuat diantaranya :
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- X Banner, Leaflet, Pamflet, Catalog, Brosur, dll
- Stasionery ( Kartu Nama, Kop Surat, Amplop, Map, dll)
e Marketing Event
Membuat strategi marketing yang bersifat Exhibition (hal-hal yang bersifat
pameran), Entertaiment (konsep-konsep yang bersifat hiburan), ataupun

pepdidikan tapi dikemas secara

2t mensosialisasikan produk

entity/dan berbagai desain

tugas, dan tanggung jawab serta hubungan antar satuan organisasi yang
meliputi divisi, department, bagian/seksi-seksi yang terdapat pada perusahaan.
Satuan-satuan yang dibentuk dalam suatu perusahaan bertujuan untuk
membagi-bagikan tugas menjadi bagian-bagian yang dapat mengarah ke
spesialisasi kerja.

Struktur organisasi perusahaan harus memungkinkan adanya koordinasi
diantara semua satuan untuk mengambil tindakan-tindakan guna mencapai

tujuan perusahaan. Suatu organisasi yang efektif adalah merupakan suatu
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kelompok-kelompok individu-individu yang bekerja sama mengambil
tindakan yang dapat untuk mencapai tujuan perusahaan tersebut.

Di bawah ini penulis jabarkan divisi-divisi beserta tugas masing-masing
dalam CV. Cakra Multi Promosindo, antara lain :

1. Director

- Bertanggungy

ahankan d ingkatkan kekayaan perusahaan.
N o
a ;

perusahaan.

Mempe

anu kese

- Membuat surat penawaran kepada klien.

- Mencari order klien.

- Melakukan penawaran dengan klien.

- Menjembatani antara kebutuhan klien dengan bagian kreatif.
- Presentasi dengan klien.

- Mem follow-up klien yang sudah ada.

- Menawarkan dan mensosialisasikan produk baru.

- Bertanggung jawab atas target penjualan.
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- Membuat konsep tentang perencanaan suatu produk promosi

- Menindaklanjuti order dari account executive maupun order dari

klien yang datang sendiri ke kantor.

— Memberikan dan membuat ide-ide kreatif.

Bagan Struktur Organisasi Perusahaan

Eko Kiswantono

Arief Wicaksono

Director

Ayu Ita

Account Executive

Accounting

Bonus Adi Nugroho

Art Director

Dolox

Sumber : Dari hasil wawancara dengan director

Production Team
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BAB IV

PELAKSANAAN KKM (KULIAH KERJA MEDIA)

Kuliah Kerja Media merupakan hal yang wajib dilaksanakan bagi
mahasiswa Diploma Il komunikasi terapan. Kegiatan tersebut tidak hanya
dijadikan salah satu syarat untuk meraih gelar Ahli Madya tetapi juga untuk
menerapkan ilmu-ilmugyang didapakan selamay, di bangku kuliah.dengan

demikian diharap i (ﬂ%a an“kerja yang akan menjadi

dasar bagi mahasiswas telah men;@an pendidikan akademik.

ang berartiggenulis fiarus menyelesaikan

maupun memi 3 | inshgr di
bertanya bila me i ' §

Adapun tugas-tugas pen c ah Kerja Media adalah

2mpat magang atau

membuat surat penawaram, m jukan S penawaran kepada Kklien,
menghadapi Kklien secara Iangs 1g mat n fidak langsung, mengantar order yang
sudah jadi kepada klien, dan melakukan penyerahan invoice. Dalam jangka waktu
kurang lebih dua bulan menjadi seorang account executive, menjadikan penulis
mendapkan hal-hal baru yang belum pernah ditemui semasa di bangku kuliah. Hal
itu sangat membantu penulis mendapatkan data tambahan guna menyusun laporan

KKM 2010.

A. Waktu Pelaksanaan Kuliah Kerja Media (KKM) 2010
Penulis melaksanakan KKM ( Kuliah Kerja Media ) pada tanggal 9 Maret

s/d 9 April 2010, atau selama dua bulan



B.

C.

E.
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Lokasi Pelaksanaan Kuliah Kerja Media (KKM) 2010
Dalam pelaksanaan kuliah kerja media (KKM) 2010, penulis mendapatkan
kesempatan untuk melaksanakan kegiatan tersebut di biro iklan CV. Cakra Multi

Promosindo ( Cakra Advertising ) yang beralamat di JI. Depok 10 A Solo.

Alasan Pemilihan Tempat Kuli 2010
-
Mengapa/penulis ih ten ia Medi

diperhitungkan.

Posisi Dalam Instansi Selama Kuliah Kerja Media (KKM) 2010
Pada saat Kuliah Kerja Media (KKM) 2010 penulis mendapatkan posisi
sebagai Account Executive walupun dalam pelaksanaan masih didampingi oleh

supervisor dari pihak instansi

Tugas-Tugas Yang Telah Dilakukan
Setelah melaksanakan Kuliah Kerja Media (KKM) 2010 di CV. Cakra

Multi Promosindo selama dua bulan menjadi seorang Account Executive penulis
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memperoleh banyak pengalaman berharga yang belum pernah didapatkan selama
masa perkuliahan.
Minggu pertama tanggal 9 Febrruari s/d 13 Februari 2010

Pada minggu pertama melaksanakan kuliah kerja media penulis

melakukan adaptasi dengan lingkungan kerja yang baru dan memperkenalkan diri

i,Promosindo. Dalam periode ini

penulis masih belum eberl tug&s @mﬁperws
-tuga nantinya

of _hanya deberi pengarahan

mbuat surat penawaran, mempelajari
cara menerima telephone dari klien. Dalam melaksanakan tugas-tiugas tersebut
penulis masih sering bertanya kepada supervisor. Supervisor pun selalu memberi
pengarahan kepada penulis agar cepat menguiasai tugas-tugas yang diberikan.
Minggu ketiga tanggal 22 Febrruari s/d 27 Februari 2010

Minggu ketiga di CV. Cakra Multi Promosindo penulis mendapat tugas
untuk memberikan penawaran media promosi kepada rumah makan Special Pedas
yang notabene sudah menjadi klien tetap dari Cakra Advertising, bagaimanapun

juga Cakra Advertising harus menjaga hubungan yang baik yang sudah terjalin
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dengan klien. Penulis juga membantu menyerahkan order seragam dealer Honda
Nusantara Sakti yang sedang mengadakan event di Solo Square.
Minggu keempat tanggal 1 Maret s/d 6 Maret 2010

Pada periode keempat ini penulis diberi tugas untuk memberikan

penawaran media promosi lagi kepada Playgroup Tadika Puri. Disini penulis

Puri penulis dapat memperoleh

order, dikarenakan Play: W%oaru saja,membuka kelas baru jadi

-’
di k%al aya

n ke

luas. Penulis juga

mah makan Spesial

Minggu kelima tanggal 8 Maret s/d 13 Maret 2010

Pada minggu kelima pelaksanaan KKM ini penulis mendapat tugas
menindaklanjuti penawaran yang telah diberikan kerpada Playgroup Tadika Puri
apakah sudah ada respon atau belum.penulis juga membantu menyerahkan order
tenda kepada Yamaha Panggung Motor serta mengawasi pelaksanaan
pemasangannya.

Pada minggu ini juga penulis juga deberikan tugas untuk melakukan
survey titik yang dimiliki PT. Sinar Sosro yang berada di daerah Bandungan

kabupaten Ungaran dengan didampingi oleh supervisor.
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» Minggu keenam tanggal 15 Maret s/d 20 Maret 2010
Pada minggu keenam ini tugas rutin yang tidak mungkin ditinggalkan
adalah memasukan penawaran media promosi. Kali ini penulis memasukan
penawaran media promosi kepada Toyota Nasmoco. Setelah menindaklanjuti

penawaran yang diberikan kepada Playgroup Tadika Puri penulis mendapatkan

order spanduk yang ha vaktu dua hari. Penulis juga

a Puri.

Perumahan Bambu Kuning Sukeharije, fo up penawaran media promosi yang
minggu lalu diberikan kepada Toyota Nasmoco, membantu menyerahklan order
branding mobil ke rumah makan Spesial Pedas, dan menyerahkan invoice
(tagihan) kepada rumah makan Spesial Pedas.
» Minggu kedelapan tanggal 29 Maret s/d 3 April 2010

Pada minggu kedelapan penulis mendapat tugas yang yang baru pertama
kali penulis dapatkan yaitu mengurus perizinan untuk memasang Midi Board ke
kantor Perizinan daerah Sukoharjo. Ini merupakan pengalaman yang sangat
berarti bagi penulis karena bernegosiasi langsung dengan pegawai pemerintahan.

Sedangkan tugas-tugas yang lain masih sama dengan minggu lalu, yaitu follow up
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penawaran media promosi Perumahan Bambu Kuning Sukoharjo sekaligus
menerima order pembuatan Name Board dan X-Banner Perumahan Bambu
Kuning Sukoharjo, serta meneruskan Surat Perintah Kerja (SPK) kepada tim
produksi agar pemasangan name board segera dilaaksanakan.

Minggu kesembilan tanggal 5 April s/d 9 April 2010

Invoice (tagihan) kepada Perumahan

e b% ner. Serta penulis juga

Bambu Kuning Sukoharj rder pa

e
mnembantu m

yer order

&

e

)
G

Motor.

engenai mekanisme kerja

1. Account executive harus melakukan survey terlebih dahulu kepada calon klien
sebelum membuat surat penawaran media promosi.
Seorang account executive haruslah melakukan survey terlebih dahulu kepada
calon-calon klien untuk mengetahui informasi tentang calon klien yang akan
diberikan surat penawaran media promosi, dikarenakan seorang account
executive harus mengetahui media promosi yang tepat untuk digunakan oleh
calon klien, sehingga account executive mengetahui strategi apa yang nantinya

cocok untuk digunakan.
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2. Account executive membuat surat penawaran media promosi.
Disini seorang account executive haruslah membuat surat penawaran media
promosi terlebih dahulu dengan cara mencatumkan produk atau jasa yang siap

dijadikan media promosi beserta price list (daftar harga).

3. Account executive mengikim media promosi kepada klien.

Seorang account ‘executive ﬁi membaca peluang dalam mencari
,

- R
order, perusahaan maga Saj g me%an k

mendongkra atau fjasa yal erek

ggiatan promosi guna

tawarkan. Kriteria

produk otomotif (khususnya kendaraan bermotor) yang notabene setiap bulan

harganya berubah-ubah.

4. Seorang account executive harus memfollow up atau menindaklanjuti suatu
penawaran media promosi yang telah dikirim kepada klien sebelumnnya.
Selang beberapa hari, seorang account executive harus memfollow up Kklien
dengan cara menelpon terlebih dahulu dan menanyakan apakah berminat

dengan penawaran media promosi yang telah diberikan.
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5. Membuat janji dengan klien untuk bertemu dan membahas order apa yang
nantinya akan diberikan.
Setelah klien merespon surat penawaran media promosi yang diberikan
seorang account executive harus membuat janji untuk bertemu dan membahas

order yang akan dipesan. Dalam situasi ini terjadi proses negosiasi tentang

ameligunakan untuk media outdoor,

approved (dikonsultasikan) kepada klien.
Disini Account executive harus bertemu kembali dengan Klien untuk
mengkonsultasikan draft desain yang telah dibuat, apakah ada revisi atau
tidak. (revisi desain dibatasi, maksimal tiga kali)

8. Pembuatan RAB (Rancangan Anggaran Belanja) dan SPK (Surat Perintah
Kerja) oleh accounting
Disini accounting membuat RAB (Rancangan Anggaran Belanja) dan SPK
(Surat Perintah Kerja) untuk diteruskan kepada tim Produksi agar dapat

dikalkulasi biayannya.



10.

. Kendala Yang Di

2010
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Tim produksi segera memproduksi desain yang sudah fix.

Tim Produksi akan memulai proses kerja guan menyelesaikan order tersebut.
Setelah oder selesai diproduksi diteliti terlebih dahulu apakah ada bagian yang
kurang sempurna sebelum deberikan kepada klien.

Account executive memberikan order yang sudah jadi kepada klien.

Setelah menerima hasil ptee arimlimeRroduksi dan Account Executive

Cakra Multi Promosindo, penulis mengalami kjendala-kendala yang sangat

beragam, antara lain :

1. Karena pada awalnya belum mengenal squad di CV. Cakra Multi
Promosindo menjadi kendala yang berarti bagi penulis, dikarenkan
menjadi sulit untuk berkerjasama.

2. Belum begitu memahami tentang price list yang dimiliki oleh CV.
Cakra Multi Promosindo dan cara bernegosiasi yang baik dengan

klien.
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3. Kurangnya pengetahuan dan pengalaman yang dimiliki oleh penulis
tentang accout executive yang membuat pelaksanaan Kuliah Kerja
Media menjadi kurang maksimal.

4. Belum sepenuhnya bisa menguasai situasi bilamana terjadi proses

negosiasi yang alot.

. Terkadang terjadi

adalah dengan cara bertanya kepada instruktur atau supervisor di tempat magang
bila ada pekerjaan yang belum tahu atau kurang jelas. Dengan begitu penulis akan

dibantu instruktur atau supervisor untuk menyelesaikan masalah yang dihadapi.

Kemajuan Yang Dicapai Selama Melaksanakan Kuliah Kerja Media (KKM)
2010

Selama melaksanakan Kuliah Kerja Media (KKM) 2010 kurang lebih dua
bulan ini ada kemajuan yang telah dicapai oleh penulis. Kemajuan itu antara lain

penulis menjadi tahu dan menambah pengalaman tentang Accoout Executive,
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mengetahui bagaimana cara bernegosiasi yang baik dengan klien, mengetahui cara
melobi klien yuang benar. Selain itu penulis juga mendapat pengetahuan tentang

cara pembuatan penawaran media promosi dan penawaran harga bagi klien.
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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Setelah melaksanakan tugas sebagai account executive, maka penulis

dapat menarik kesimpulan tentang mekanisme account executive di CV. Cakra

2. Account executive harus™ Juat surat penawaran media promosi,
mencantumkan realisasi bentuk promosi dalam surat penawaran dan
menyertakan price list dari media promosi yang akan diberikan
kepada klien.

3. Kriteria yang dipertimbangkan oleh seorang account executive dalam
memilih klien untuk diberikan surat penawaran media promosi
adalah memprioritaskan klien yang telah menjadi langgganan dari

biro iklan CV. Cakra Multi Promosindo.
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4. Account executive harus rajin-rajin memfollow up klien yang telah
diberikan surat penawaran guna membuat janji untuk membahas
order-order apa yang nantinya akan dipesan, dan strategi-strtategi
apa yang nantinya akan digunakan agar kegiatan promosi menjadi

efektif.

7.

selesai dikerjaka aksimalg#l minggu setelah order selesai

dikerjakan).

B. Saran - Saran
Bagi Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik khususnya Program Diploma
111 Komunikasi Terapan.
- Lebih diperdalam lagi pembahasan tentang periklanan

khususnya bidang account executive
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- Kampus harusnya mengadakan pelatihan supaya mahasiswa
tidak canggung dengan suasana kerja yang dihadapi selama
melaksanakan Kuliah Kerja Media (KKM) 2010.

- Peningkatan fasilitas kampus seperti laboratorium advertising

dan menata lagi kepengurusaannya, sehingga mahasiswa




