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KATA PENGANTAR

Segala puji dan syukur penulis panjatkan kehadirat Allah SWT. karena
atas segala rahmat dan ridha-Nya yang telah dibenkan kepada saya, sehingga
kegiatan Kuliah Keqa Lapangan ini hingga menvusun laporan Kuliah Kerja
Lapangan dapat diselesaikan dengan baik dan tepat rvaktu vang telah ditentukan.

sebagaimana ketentuan yang telah ditetapkan oreh UMVERSITAS
MEDAN AREA, bahu,a untuk seluruh mahasisr,vali UNIVERSITAS MEDAN
AREA semester VI diharuskan menyusun laporan Kuliah Ker1a Lapangan untuk
memeberikan nilai tatnbah dan menjadi salah satu syarat yang harus dipenuhi
rntuk dapat rrielangkah ke jenjang pendidikan berikutya. Selain dari itu
penyusunan laporan Kuliah Kerja Lapangan ini juga sebagai bukti baha\\ra saya
(penulis) telah melaksanakan Kuliah Kerja l-apangan di Restoran lvlie Ayarn
.lamur [{aji Mahmud untuk melihat secara langsung kenvataan r.ang ada di
lapangan dan mempraktekan ilmu yang sudah diperoleh dari bangku kuliah ke
masyarakat ataupun dunia industri.

KKL (Kuliah Kerja Lapangan) yang telah drprogramkan oleh pergLrruan
tinggi ini memang bertujuan dalam mernberikan penualaman dan \vawasan
kepada mahasiswa mensenai kehidupan di masvarakat maupun dunia kerja.Untlk
sernua bimbingan dan arahan yang telah drbenkan. penulis mengucapkan
terimakasih. Semoga kebaikan Bapakilbu sekalian rnendapatkan balasan yang
berlipat dari Allah SWT.

Dengan segala kerendahan hati penulis menyadari bahwa penulisan
Laporan Kuliah Keria l,apangan rni jauh dari kata sempurna. Untuk itu, penurlis
dengan senangtiasa menerirna kritik dan saran dari pembaca yang bertujuan
untuk rneningkatkan mutu laporan ini.

Akhir kata penulis berharap serlloga laporan Kuliah Kerja Lapangan ini
dapat bernranfbat bagi kita semua" khususnya bagi mahasisrva Universita Medan
\rea dan perusahaan terkait.

\1edan, l4 Agustus 2020
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BAB I

PEIqDAHTJLT,TAN

1.1 Latar Belakang

Program studi ilmu komunikasi Fakuitas lhnu Sosial dan Ilmu

Politiik Universitas Medan Area adalah salah satu progranr stu<li yan,u

mewa.iibkan nrahasis\\ranva untuk melakukan kegiatan Kuliah Kerja

Lapangan (KKL). Kuliah Kerja Lapangan ini dirnasukkan sebagai mata

kuliah wajib pada Program studi iknu komunikasi Fakultas llmu Sosial

dan Ihnu Politik Universitas Medan Area pacla semester Y{ dengan bobot

3 SKS.

Adapun Kuliah Ker-Ia Lapangan tersebut dimaksudkan untuk

uremperkenalkan rnahasis,'va kepada realitas dunia kerja khususnya cli

bidang ilmu komunikasi. Bagi rnahasisr.va, kegiatan KKL harus dirasakan

sebagai pengalaman belajar -vang barr-r untuk menerapkan sefilua bekal

ilmu yang telah diterima dalam berinteraksi dengan lingkungan kerja agar

memperoleh pemahatnan bagaitnana menempatkan diri sesuai dengan

bidang kerja vang dipilih

Melalui prosram Kulrah Ker.ja Lapanuan Ma_rrans ini setiap

mahasisrva,'i rnemiliki kesempatan untuk merraharni serta rnerasakan

bagaimana pekerjaan vang sesungguhnva terjadi di rapangan. Mahasisrva

kernudian akan memadukan antara teorr vang telah didapatkan selama

masa perkuliahan dengan praktek di lapangan. Perpaduan antara teori dan

praktek di lapangan inilah, yang akan memacu jirva dan rnental setiap

mahasiswa untuk senantiasa siap rnenghadapi dunia kerja vang dinarnrs

dan kompetitit.

t.2 Bidang yang diminati

l)alam pelaksanaan Kuliah Kerla Lapangan ini, rnahasisrva/i

diberikan kebebasan oleh Prodi untuk mer-nilih sendiri perusahaan/ instansi

yang akan dijadikan sebagai tempat KKL serta bidang yang menjadi mrnat
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mahasisrva KKL. Dalam hal ini penulis mernilih bidang Komunikasi

Pemasaran mengambil lokasi KKL di Restoran Mie Ayanr Jarnur Haji

Mahrnud jalan Abdullah Lubis Medan. Bidang ini dipillih karena penulis

ingin mengetahui cara kerja dan kegiatan - kegiatan divisi tiap bagian

yang telah dilaksanakan oleh Restoran Mie Ayarn .Tarnur Haii Mahrnud

sebagai salah satLr perusahaan dibidang kuliner di Medan dalam

rnelakukan proses pemasaran dan penjualan produk - produk nya.

Penulis juga ingin rnengetahui bagaimana kinerja Restoran Mie

Ayam Jamur Ha3i Mahmud dalam melaksanakan promosi melalui rnedia

Aplikasi untuk menr,ampaikan dan menginformasikan kebijakan

kebijakan, program kerja yang telah dihuat instansi rnengenai kinerja yang

telah dicapai serta pembinaan hubungan baik dengan masyarakat atau

publik. baik intemal maupun eksternal.

I.3 Target KKL
Untuk rnengetahui bagaimana aktifitas komunikasi pemasaran

yang dilakukan oleh Restoran Mie Ayam Jamur Haji Mahlnud dalarn

rnenuhadapi persaingan ketat di bidang usaha kuliner di Medan rnelalui

nredia Aplikasi.

Dan selama sebulan rnelakukan KKL di Restaurant Mre Ar,am

Jamur Haji Mahrnud, target -100 customer harus rnendovunload Aplikasi

Restoran Mie Ayarn Jamur Haji Mahmud untuk pengernbangan penelitian

bagi pengguna Aplikasi Restoran Mie Avarn Jamur Haii Mahmud.

1.4 Alasan memilih lokasi KKt
Restoran Mie Ayam Jarnur Haji Mahnud adarah sarah satu

perusahaan melegenda di bidang Kuliner di Medan. Restoran Mre A.vam

Jamur Haji Mahrnud rnerupakan perusahaan Kr-rliner yang rnenaungi

beberapa produk makanan yang sudah lama trerdiri se.1ak 19gg hingga

sekarang sehingga hal ini menjadi tantangan penulis untuk mempelajari
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bagairnana komunikasi pemasaran Restoran Mie A1,am .lamur dalam

nrenarik konsumen disituasi Covid I9

Penulis tertarik untuk rnernilih lokasi KKL ini karena penulis ingin

rnelihat bagairnana cara sebuah Restoran Mie Ayarn .larnur Hali Mahmud

vang melegenda memegang brand hingga bertahan sarnpai sekarang

melakukan strategi pemasaran terhadap produk produknya guna menarik

minat konsunren di situasi covid 19.

Sebagai perusahaan rnelegenda penulis berharap dapat menimba

ihnu dari perusahaan rni sehingga nantinya pengalarnan yang didapatkan

selarna masa KKL dapat berguna untuk program studi ilmu komunikasi

dan bagi penulis sendin. Ketertarikan dalam penelitian ini dilandasi karena

adanya keinginan untuk mengetahui bagairnana strategi komunikasi

pemasaran yang diterapkan dari Restoran Mie Ayam Jamur Haji Mahmud

sehingga dapat membuat produk-produk yang berada di barvah nallngan

Restoran Mie A--vam Jamur Haji Mahmud dapat dikenal oleh publik dan

masyarakat.
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BAB II

LOKASI KEGIATAN

2.1 Waktu Pelaksanaan Kuliah Ke{a Lapangan

Kegiatan Kuliah Kerja Lapangall yang dilakukan penr-rlis adalah

selama sebulan. tepatnva pada tanggal 13 Juli 2020 sarnpai dengan tanggal

12 Agustus 2020.

2.2 Lokasi Kuliah Kerja [,apangan

Penulis melakuka, Kuliah Kerja Lapangan pada salah satu

Perusaha*n {--ot'ttl<tJJtt't't'tt!e r.'aitu <livisi blarketing Oomnttrnicattott

tepatnya di Restoran \4ie .{r arn .iamur Haji Mahrnud iViedan.

Alamat kantor pusat Jalan .{bdullah Lubis No. 57,171 Medan.

Website \\ \\ \\.halirnahmud.id

2.3 Gamtraran umum Restoran \lie Avam Jamur *raji lllahmud
Restoran Mre Aram .Tarnur Haji Mahmud bergerak dalam bidang

kuliner. Ferusahaan 1nr merupakan perusahaan yang membantu

masyarakat utntuk terus bisa mentkmati rnenu nrakanan dan niinuman yang

sehat, nikmat, berkualrtas. dencan harga yang terjangkau oleh masyarakat.

Dan merupakan Barometer KLrliner Favorit Keluarga yang memiliki

Spesialisasi produk 1,artu \he .\r am Jamur. Mie pangsit. dan variasr

Menu Bakso, serta dilengkapr denuan \lenu Mie, chinese Food, Seafood,

dan Variasi Menu Nusantara dan \linurnan. Memegang lebih dari 5
cabang terkemuka di Indonesia bark \{edan maupun luar kota .

Cabang - cabang yang dirniliki oieh \fic Avam.tamur Mahmud

l. Carrefour PlazaMedan Fair Lt 1

2. Carrefour Citra Gaden, padan{r BLrlan

3. Arnalir-rn Foodcourt

4. D'loft Thamrin plaza

5. J Walk,.l City

4
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Jalan T'*pir Raya Jababeka Cikarang, Bekasi

Banjarbaru, Kalimantan Selatan.lalan Ahmad yani Km 35 Ruko No-

RT 3/RW.3

Struktur Organisasi

Visi Restoran NIie Ayam Jamur tlaji ltahmud
Menjadi Resto Fa'orit untuk Kuliner Mie Aram .lamuvpangsit,

variasi Bakso, dan oriental rang Halal di Indonesia di tahun 2020 dan

Dunia di tahun 2045. dan bermanlaat guna lebih rnenl,ejahterakan seluruh

Stuke Holtlers dr dalamnva

Memiliki Jaringan Kuliner Retail dan Distributor tersebar di Indonesia

dan Dunia di tahun 204,5 pinjlnal 1000 unit usaha sudah terbentuk dan

nrenglrasilkan Profit (cash minitnal20oro per unit sales)

6.

7.
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Nlisi Restoran Mie Ayam Jamur Haji hlahmud

- Barometer wisata kuliner rnie dan bakso nornor I (satu) di lndonesia di

tahun 2020

- Memiliki outlet tersebar di lndonesia, dengan minimal 100 outlet di

tahun 2A20 dan memilrki Tirn rnininral 2000-3000 orans untuk

dise.jahterakan

- Sebagai Surppiier Pnoritas dalarn menvediakan kebutuhan menu Mie dan

Bakso kepada Katennc dan rnstansi lainnya

- Menjadi tempat perkumpulan (meering ptint) bagi para eksekutif,

komunitas, dan Masrarakat iuas, serta menjadi tempat untuk rvisata

keluarga

- Bersifat '"spirituttl co171y't1117.1:' untuk kesejahteraan Stake Holtlers dan

merniliki social compan\ untuk kebutuhan social perusahaan

Karni berupaya keras rremenuhi bahkan melampaui harapan pelanggan

akan kepuasan dan kenr arnanan terhadap pelayanan yang sehat dan

memuaskan dengan menr edrakan

o Produk yang enak. sehat. nrkmat. dan lezat

. memberikan pengalaman berbelanja vang men),enangkan

o memberikan pelavanan terbaik bagi pelanggan

. memberikan nilar \rang sesuai dengan uang yang dibelanjakan

6
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BAB III

PELAKSANAAN PROGRAIU

3.1 Pelaksanaan KKL
Pelaksanaan Kuliah Kela Lapangan (KKL) dilaksanakan selama I

bulan, terhitung dari tanggal 13 Juli - 12 Agustus 2020. Dengan jadrval 5

hari kerja 2hart ofJ .larn kerja dir.nulai pada pukul ll:00 sarnpai 17:00

WIB. Selama KKL Penulis ditempatkan dalam membantu kegiatan

lvlarketing divisr cSR Restoran Mie Ayam Jamur Hqii Mahmud Medan

yang bertugas tnenangant rnasalah pembelian produk melalui media

aplikasi Restoran \Ire Aram Jamur l{aji Mahmud, cusrot?xer service,

promosi, dan menrbuat rklan untuk Restoran Mie Ayarn Jamur Haji

Mahmud.

Sebelunt peiaksanaan KKL penulis harus memahami dan

mematuhi segala peraturan dan tata tertib yang berlaku di Restoran Mie

Ayam Jamur Ha.1r \lahmud Medan. Selarra KKL penulis juga harus

beradaptasi dan menr esuarkan diri dengan lingkungan kerja yang ada, baik

aktivitas linskunuan kerla rnaupun individu yang berada di lingkungan

kerya. Dengan beradaptasr dan bantuan dari pernbimbing serta teman -
teman yang ada penulis dapat melaksanakan tugas dan aktivitas yang

diberikan oleh penrbnltbrnc dengan sebaik baiknya.

3.2. Tugas - tugas selama KKL
Selama melaksanakan Kuiiah Kerja Lapangan di Restoran Mie

Ayam Jamur Haji Mahmud. penulrs telah rnelakukan berbagai kegiatan

dan beberapa tugas 1'ang telah diberikan Sebelum diberikan tugas penulis

diberikan brieting terlebih dahulu rrensenai cara kerla perusahaan.

7
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Tugas dan kegiatan yang dilakukan oleh penulis selama KKI_

antara lain :

a. Melaksanakan Demo Aplikasi

1. Memprornosikan kepada custoilter tentang Aplikasi

Restoran Mie Avam .lamur Haii Mahrnud

2. ('u.t{omcr diminta untuk download Aplikasi

3. Mernpermudah custonTer untuk resen'asi tempat dan

makanan terlebih dahulu sebelurn tiba di Restoran Mie

Ayam .lamur Hali Mahrnud

b. Melakukan .tulc.s prunrction

l . Melakukan kegiatan personul .seIling langsung kepada

c'Lts'totner

2. Mevambut custon?er yangdatang

3. Membagi masker gratis di Jalan Raya

4. Melavani custoruer yang akan rnembeli sesuai standard

SOP

5. Memberikan brosur vouclw untuk promo di cabang .l

Walk, J City

Membantu kegiatan HRD dibidang SDtv{

L Mernbantu rnenyeleksi calon Karvarvaniti Restoran Mie

A1,am .lamur l{aji Mahrnud Medan

2 Menvusun dol,umen lorl'ongan kerja calon kana*an,ti

Men_sikuti kegiatan sosial lang brasa drlakukan perusahaan

seperti pengallan

Melakukan kegratan .Tumat berqah dengan memberikan

sedeqah nasi kotak ke Runtah Tahfiz Al-quran

Mengadakan even semlnar --'1hc l'ott'cr of Relasl" di Lokasi

Restoranl Mie A-_vam Jantur Ha.ji Mahmud Medan

Mengunjungi caban_u Restoran Mre Avam Jamur Haii Mahmud

J Walk,J City

Melakukan hrieling kepada temen kkl sejarvat dan karyawaniti

ketika akan mengadakan kegiatan social/even

h.

8
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Menganrati cu,stuner yang datang makan dari segi profesi

Membirat ide untuk iklan di Restoran Mie Ayarn Jamur Haji

Mahrnud

Melakukan kerjasama untuk membuat .strtrv line iklan, dan

survey lokasi iklan vang akan dibuat

l\'[enyiapkan Markom

Mengambil shoot untuk iklan di Restoran Mie Ayarn Jamur

Haji Mahmud

Mernbagikan brosur & voucher promo di Mesjid Aljihad

3.3 Hasil pelaksanaan Kuliah ke{a lapangan

3.3.1 Identifikasi tugas vang relevan

Selama pelaksanaan kuliah kerja lapangan penulis merasa bahrva

tugas tugas vans drberikan oleh pihak Restoran Mie Ayam .ramur Hali

Mahmud telah sesuai dengan disiplin ilmu yang penulis pela.lari selama

rnasa perkuliahan Contohnya saat ditugaskan untuk melayani customer

dalarn llr(,nder.I.lo aplikasi. hal terrsebut tidak rnembuat penulis merasa

canggung sebab selarna perkuhahan telah diajarkan bagaimana

berkornunikasi vang baik untuk rner!elaskan atas produk yang dipasarkan.

Selain itu rnembuat rklan. penulis tidak terlalu menemukan kendala yang

berarti dikarenakan selama masa perkuliahan penulis sudah dajarkan

bagaimana cara membuat iklan r'-anq menarik sehingga orang ,l,ang melihat

iklan tersebut rnerasa tertarik.

Begitu pula dalani kegiatan memhuat even. Penulis tidak lagi

canggung dalam mempersiapkan segala kegiatan hingga hari ke-uiatan itu

tiba. Materi ini sudah diajarkan sebelurnnya pada saat perkuliahan

sehingga penurlis hanya tinggal menerapkan saja ihnu - ilmu telah yang

didapatkan sebelumnya pada saat KKL ini. Kegiatan yang sering kali

setiap hari dilakukan adalah personu[ se/ling dan custonter serrtice. Teori

mengenai pcrsrsnal selling ini juga sudah diajarkan pada rnata kuliah

l.

j

k.

L

m.

n.

UNIVERSITAS MEDAN AREA



komunikasi pemasaran sehingga penulis dapat

rnempraklekkan teori yang sudah dipetajari

secara nyata

Teori dapat diterapkan pada KKL ini karena salah satu tugas

penulis adalah mengetahui strategi pemasaran produk Restoran Mie Ayam

Jamur llaji Mahmud ditengah situasi Cor.id 19. Dimana hal ini terjadi

ketika pendapatan ornset rrenurun sehingga menyebabkan ada beberapa

karyarvaniti penjualan rela tidak digaji dan terjadi lagi hal seperti itu di

tengah pandemi covid 19. Adapun strategi yang dilakukan perusahaan

terhadap custttrner agar menarik daya heli cltstomer yaitu dengan

melaunchingkan media aplikasi Restoran Mie A,yam Jamur IIa3i Mahmuci.

klurkonun mernbuat dava Tarik cu,\{omer dengan rnelakukan kegiatan

komunikasi yang baik den-iran memberi beberapa voucher makan rnelalui

nredia aplikasi. Besarn'na voucher yang diberikan mulai dari potongan

RP 15.000,- Diskon 50o,,ir bahkan cashback hingga 70rn. Hal ini terjadi

apabila markonr dapat menyalrpaikan korrunikasi dengan baik sehingga

dapat dimengertr customer.

3.3.2 Identifikasi Keterampilan Baru yang diperoleh

Selanra lnelaksanakan KKL penulis juga mendapatkan beberapa

keterampilan baru dan pengalaman barr-r di dunia bisnis kuliner dalam hal

kornunikasi pernasaran, karena sebagian besar pekerjaan sudah pernah

diajarkan dan didapatkan pada saat perkuliahan pada Program studi ihnu

komurnikasi Fakultas Ihnu Sosial dan llmu Politik Unrversrtas N4edan

Area. Salah satu keterampilan baru yang diperoleh saat KKL adalah :

Penulis mendapatkan keterampilan -lliU. .\r1lc,r icr.],r.,es vaitu

layanan pendukung dari perusahaan untuk konsunren r ang berkaitan dengan

produk. seperti kritikan. saran ataupun perbaikan produk. Baqarmana cara

memanage sebuah kritikan.saran-cornplain dan rnasukan dari customer.

Penulis diberikan pelajaran baru secara cuma - cuma selama KKL ini

tentang tanggung jarvab dan keriira usahaan. Dimana ada usaha vang ingin

didirikan mahasislva namun tidak rnemiliki modal banyak, di Restoran

10
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Mie Ayam .lamur Haji Mahmud ada solusinya jika ingin berbisnis dan

akan di training selama 3 bulan untuk membuka cabang baru yang masih

dibawah naungan {)vit'!er. Wirausaha ini diberi nalra'"Mas Baper" jika ada

mahasiswati yang ingin terjun ke dalam bisnis tersebut. FIal ini tentu saja

tidak akan penulis dapatkan pada saat perkuliahan. Penulis merasa cukup

beruntung akan hal ini sebab keterampilan ini tidak hanya bisa digunakan

dalarn dunia pekerjaan tetapi juga dapat diterapkan dalam kehidupan

sehari - hari penulis. Jrka suatu saat nanti penulis ingin berwirausaha

penulis bisa memanfaatkan keterarnpilan vang tealh didaptkan secara

cuma - cuma ini terhadap usaha penulis nantinva.

Selain itu penulis memperoleh Pengalarnan baru yang didapatkan

penr-rlis adalah kerla keras untuk mendapatkan hasil },'ang baik dan pantang

tnenyerah. i'Ial ini pasti tentlr saja dialami semua orang dalarn dunia bisnis

. Dimana tidak selar,ranva usaha l,ang kita lakukan dapat berbuah manis

dan mendapatkan hasil vang baik. Namun penulis tidak boleh menyerah.

Kegagalan dalam rnenjual produk rnenjadi suatr"r pelajaran agar bisa lebih

bersenransat lagi untuk dapat menjual produk. Kata kuncinya adalah

pentrirs tidak boleh menverah dan berplrtus asa. Tidak ada yang rnstant di

dunia ini Sernua butuh proses dan butuh usaha keras.

3.4 Identifikasi kendala Pelaksanaan Kuliah Kerja Lapangan

Pada uffiumnya peiaksanaan Kuliah Kerja Lapangan tidaklah

semudah yang penulis bayangkan karena penulis menemukan beberapa

kendala saat pelaksanaan Kuliah Kerja Lapangan. Tidak sernlia pekerjaan

yang diberikan dapat terselesaikan tepat rvaktu karena penulis harus

mengutamakan pekerjaan yang sudah sangat urgent dan datang sangat

rnendadak serta tiba - tiba sehingga harus mengabaikan pekerjaan yang

seharus n,va sudah di-jadivalkan dan direncanakan sebelumnnva.

71,
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Selama rnelakukan Kuliah kerja lapangan pada Restoran Mie

Ayarn .lamur Haji Mahrnud Medan. penulis juga rnendapatkan beberapa hambatan

yaitu :

1. Terbatasnya waktu KKL selringga dalarn rnelakukan kunjungan

terkesan terburu-buru dan terkejar n'aktu.

2. Kurang kondusif saat bertemu dengan custorner. karena begitu

banyakn,va tipe tipe dan sikap customer vang dihadapi.

3. Pelaksanaan praktikurn audio visual )'ang bersamaan dengan

pelaksanaan KKL membuat konsentrasi penulis terpecah di lokasi

KKL

12
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BAB IV

PENIBAHASAI{

4.I Analisis Terhadap Aktivitas KKL
Pada bagian ini penulis akan membahas dan menganalisis aktifitas

- aktifitas yang dilaksanakan selama KKL dengan teori dan pendapat

tokoh yang diperoleh selarna kuliah atau dari berbagai referensi.

4.2 Komunikasi Pemasaran

Komunikasr pemasaran ialah suatu proses komunikasi yang

dilakukan dalam konteks aktivitas pemasaran seperti jual beli produk oleh

produsen kepada konsumen melalui pesan yang disampai kan berupa

persuasi / rnembujuk. inlonnasi. sehingga mampu menarik mnat

konsumen untuk mernbeli.

I)alam komunikasi pemasaran mengenal adanya kebutr-rhan ( need,s

), dan kebutuhan itu merupakan salah satu alasan yang dapat

menggerakkan manusia khususnya untuk berusaha, dan nranusia berusaha

untuk murnenuhi kebutuhan itu. dan hal itu sendiri tidak terlepas dan

kebutuhan hidup sehari-hari.

Menurut Dar id Pickton daiarn llharn Prisgunanto (2006.81.

Komunikasi Pemasaran adaiah serrua elernen-eleuten prornosi dari

marketing mix (bauran pernasaranr \ang melibatkan kontunrkasi antar

organisasi dan target audience pada seuala bentuknra \ang ditujukan

untuk performance pemasaran.

Selanjutnya" Komunikasi perrasaran merupakan proses dialog

yang berkelanjutan (.thc c'ountrnutn! t!rttl,tgtrr' ) antara pernbeli dan penjual

dalam sutu tempat pemasaran tnttu'kt,t pluct,\. Definisi ini mungkin

digambarkan sebagai deflnisi makro dan proses.

Relevansinya dengan pengelolaan suatu perusahaan, seperti yang

diuraikan Bulaeng (2000: 32) adalah:
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Proses penyajian seperangkat rangsangan yang diintegrasikan pada

sasaran pasar dengan rnaksud untuk rnenimbrdkan seperangkat

respon yang diinginkan.

Men gadakan saluran-saluran unluk menerima (,rece rvel, nrenafsirkan

(inlerpref), bertindak (uction) atas dasar pesan dari pasar untuk

tuiuan mengubah pesan perusahaan sekarang dan rnengidentifikasi

kesempatan-kesernpatan komunikasi baru.

Selanjutnya definrsi vang diuraikan oleh Delozier ( I996. 169) ialah

bahwa komunikasi pernasaran yang terdapat pada suatu perusahaan

adalah.

1. Proses penyebaran kesatuan rangsangan kepada target pasar dengan

mengharapkan respon dari target tersebut

2. Mernpersiapkan rangsangan balik, menginterpretasikan dan

tnenjalankan kernginan target pasar pada perubahan pesan

perusahaan dan rnengidentifikasikan kesempatan akan adanva

kornun ikasi-kornunikasi barr-r.

ivlcnjelaskan bahw'a perusahaan adalah terdiri dari pengirirn dan

penerirna pesan dari target pasar. Pihak pengirim dari suatu pasar dalanr

persaingan bisnisnt'a harus mencoba menarik konsur-nen untuk mernbelr

produknya Pihak penerima dari perusahaan harus rnenr,esuaikan diri

pada target pasar untuk dapat menyampaikan pesan pada situasr pasar

yang berhubungan dan harus dapat rnenciptakan kornunrkasr I ang baru.

Ruang lingkup komunikasi pemasaran

l. Kornatikusr cle ngurt [teltutg,.gtut kornunikasi 1'ang terjadi antara

komunikator dengan pelanggan arau komunikan dalam kontek

menawarkan produk. dan komunrkasi r,an_q krta lakukan dengan

pelanggan ini harus jelas.trdak bertele-tele karena seperti yang kita

tahu islahnya pelanggan itu adalah Raja, jadi ketika kita

berkomunikasi dengan pelanggan harus menjaga emosi, tidak

1.

L4

UNIVERSITAS MEDAN AREA



berlebihan, sehingga pelanggan tertarik ciengan komunikasi kita

dan kemudian juga tertarik dengan produk yang kita tawarka,.

2. Komunikusi dengun klrcn- komunikasi vang kita lakukan adalah

untuk sebuah kerja sama, dan komunikasi ),ang k:ita lakukan

berbeda ketika krta berkornunikasi dengan pelanggan, krien bisa

disebut partner kerla. dimana pafiner disini, rnelakukan kerjasama,

jadi kita harus mampu menyesuiakan kornunikasi kita, dan sikap

kita seperti. ketika ada rapat, kita datang tepat rvaktu, dan kita

mampu rrielahirkan ide-ide briliant, dan kita ketika berkornunikasi

tidak semata-rnata. mernpertahankan pendapat kita, tanpa

mempertimbanskan pendapat klien kiat, kita hams mendengarkan

pendapat klien kita. sehingga klien rpartner kita senang melakukan

kerja sama denqan kita.

3. Krnnuniku't clengun pesaing; dalam komunikasi pernasaran.

persaingan-persainuan yang uruncul dari berbasai perusahaan

sangat ketat, terlebih kemajuan teknologi ranc klan pesat. jadi

ketika kita berkonrunikasi dengan pe sain_u inr. kita harus

perlihatkan ide-ide yang kita miliki. arau kekrearraran vang kita

miliki

4.4. Tujuan komunikasi pemasaran

Adapun tujuan dari komunikasr pernasaran ini secara garis besar

adalah untuk melnperoroleh keLrntulan (pt'()lttl Naurun tujuan lain dari

komunikasi pemasaran ini ialah sehauar berikut .

a. I tt.li,t'tttutt -

Mernberrkan inlormasi rnelalui media yang tersedia kepada

khalavak, sehingga khlalak mengetahui. contoh iklan-iklan di nredia

massa, baik media televisi. media cetak seperti koran maupun media baru

seperti facebook, twitter, hingga rnedia outdoor seperi baliho, dan poster,
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kesemua iklan tersebut pada intinya merntrerikan informasi kepada

khalayak atau pun konsumen.

b. Persuct.ti (rnempenguruht),

Setelah tujuan komunrkasi pemasaran itu sebagai inforrnasi namun

ternvata pesan .vang di sarnapaikan nrelalui iklan tersebut sifatnya

mempengaruhi atau pun Mengajak khalayak untuk memebeli, produk yang

diiklankan tersebut. Seperli contoh dalarn iklan

(. Mt'tU(tgu K*',tt'litttrtl

Tujuan dari kornunikasi pemasaran disini yaitu. rnenjaga kesetiaan-

dalam artian produk ,vang kita tawarkan betul-betul berkualitas, dan

menjaga kualitas produk ,r,ang kita pasarkan" artinya setelah produk kita

dirninati banvak oranq lantas kita rnengr-rrangi, item-rtem yang penting

dalam produk, sehingga mengurangi kualitas sehingga konsunen tidak

lagi tertarik terhadap produk kita.

Pada Llmumnya tujuan komunikasi pemasaran ialah dapat

membentuk sikap kognitif, yaitu menrbentu kesadaran informasi tertentur

lalu afekrif, yakni memberikan pengaruh untuk melakukan sesuatu. Yang

diharapkan adalah reaksi pernbelian, dan konatif atau perilaku y'aitu

membentuk pola khalarak menladi penlaku selaniutnva Periiaku r.anu

diharapkan adaiah pernbelran ulanc
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PEMBAHASAN

Kegiatan penjualan vang dilakukan oleh Restoran Mie Ayarn

Jamur Haji Mahrnud Medan tidak terlepas dari unsur - unsur bauran

komunikasi pemasaran. Penulis akan membahas aplikasi teori AIDA

dalarn unslr komunikasi pemasaran yaitu personal selling sebagai

pengaruh keputusan pernbelian konsuinen.

4.1 Nlarketing ]{ix ( Bauran Pemasaran)

a. fjnsur-[rnsur Komunikasi Pemasaran

Prornosr merupakan salah satu variable di dalam marketirtg mix.

Adapun unsur-unsur vang terdapat dalam promosi dapat dilihat dan

batasan pengertian prornosi iua.ng dipaparkan oleh Williarn (g1,y351fus,

2001. 349) Uraian di atas, dapat disimpulkan bahrva ytrokottonul nti-r

adalah suatu program kornunikasi dalarn perusahaan ,vang

mengkornbinasikan dengan orang yang dapat menjadr konsumen mereka.

1. Adverti,sing,(periklanan)

Achtcrti,vittg merupakan suatu kegiatan promosi y'ang dirakukan oleh

perusahaan secara tidak langsung berhubungan densan konsurnen

sebagai pembeli. Periklanan adalah komunrkasi rang rnenguunakan

rnedia tnassa untuk rnernbujuk atau rnempengaruhr audic-nce. custotxer.

2. Per,sonulSelling

P ersona|,k//liig adalah melakukan kesiatan pen 1 uaIan secara Iangsung

ke konsumen dimana penjual mencotra membantu atau menarvarkan

konsunren untr.rk membeli produk atau lasa perusahaan " lret.,tonul

sellin,q menvangkut hubunsan tatap muka dengan konsumen atau

berinteraksi melalui nredia kornunrkasr seperti Aplikasi atau telepon.

3. Sale: Pronuttion (prontosr penlualanl

Kegiatan promosi ini biasanra dilakukan bersama dengan kegiatan-

kegiatan promosi vans lain dan biasanya relatif murah.

Promosi penjualan terdiri dari alat-alat yang mencakup:

A. Promosi konsumen

t7
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Promosi dagang

Promosi tenaga

Uraian di atas menyimpulkan bahrva Marketing Mix adalah suatu

bauran yang terdiri dari 4 variabel vaitu.

l. Produk

suatu

PlacelTempat

l'ricefiTarga

Promosi

Keempat l'anabel tersebut pada akhirnva dapat dijadikan sebagai

strategi komuntkasi pemasaran untuk mencapai penjualan produk

yang diinginkan oleh suatu perusahaan.

4.2 Strategi Komunikasi Pemasaran

Kornunikasr pernasaran tentunya rnernerlukan strategi agar dapat berhasil
sesuai dengan harapan. Berikut ini rnerupakan beberapa strategi perxasaran yang
sering digunalian (Kotler. 1998:226).

a. Push strategl-

Merulrakan strategi prornosi yang menggunakan tenaga pen jualan sefta p
routosi perdagangan untuk mendorong produk leu at saluran drsn'ibusi. Prod

usen tnemprornosikan produk kepada pedaganu besar. pedagang besar

kepada konsumenatau dengan kata lain push srrateg\ drarahkan pada

saluran perantara untuk membujuk konsurnen agar nrernbaua produk untuk
dipromosikarr pada end user.

b. i)ull ,strcrtegtt

Stlategi Tarik {pull .strateg_t') rnencakupr kegiatan pernasaran (terutama

periklanan dan promosi kepada konsuuren ) \ ans diarahkan kepada
pemakaian terakhir. T'ujuannya adalah rnendorong pemakai terakhir untuk
merrinta produk itu kepada perantara dan dengan demikian mendorong
perantara pemesan produk iru kepada produsen. Strategi Tarik sangat tepat
digunakan -iika terdapat kesetiaan rnerek r ang tinggi dan keterlibatan yang

tinggi dalarn kategori tersebut- kt)rlSUmell menganggap ada perbedaan

diantara berbagai rnerek. dan orang r arg memilih merek sebelun ke toko.

c. Prdile Struteg\,

VIen gkom uni kasik an su atu perus ahaan diband ingkan dengan pr oduknya.
Fokus dari profil strategr terietak pada bagairnana mengkomunikasikan
nama pel'usahaan dimata perusahaan lain supaya perusahaan tersebut dapat

B.

C.

2.

J.

4.
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dikenal baik oleh petusaltaan lain dal dapat membangun reputasi yang baik
sefi a menciptakan image.

4.3 Personal Selling

Kegiatan personul .relltng merupakan bagian dari kegiatan pronrosi

yaitLr cara untrili memperkenalkan dan menarik minat konsumen terhadap produk

yang ditarvarkan secara tatap rnuka. Promosi ini rnerupakan salah satu variable di

dalarn rnarketing mix yang sangat penting untuk dilaksanakan oleh perusahaan

dalam menarvarkan produknla.

Per.ronal ,sellittg merupakan alat promosi yang sifatnya secara

lisan, baik kepada seseorang maupun lebih calon pembeli clengan nraksud

untuk rnenciptakan terjadinl'a transaksi pernbelian yang saling menguntungkan

bagi kedua belah pihak. dengan menggunakan manusia sebagai alat promosinya.

Komunikasi yang dilakukan kedua belah pihak bersifat rnteraktif ataur

komunikasi dua arah sehingga perliual dapat langsung memperoleh tanggapan

sebagai umpan balik tentang keinginan dan pendapat konsumen. penyarnpaian

berita atau proses komunikasi dapat dilakukan dengan sangat f'leksibel

karena dapat disi:suaikan dengari situasi yang ada.

Berikut beberapa defi nisi mengenai pe.r,\r nltr Ltel I r.tg.

Per'.sonul st'llrrts adalah komunikasi langsung (tatap rnuka) antara

penjual dan calon pelanggan unutk nrernperkenalkan suatu produk kepada calon

pelanggan dan membentuk pemahanran pelanguan terhadap produk sehingga

mereka kemudian akan mencoba rnembelinr a

I''ersonul selling adalah salah satu sarana komunikasi yang

membarva pesan sesuai dengan kebutuhan dan kevakinan spesilik dari setiap

konsumen {Spiro dan weitz, lg90). Menurur Belch dan Belch (2004:599) (dalam

soemanagara, 2008:43) menggambarkan personal selling sebagai dyadic

communication yang melibatkan 2 orang atau lebih dimana peniual menyajikan

infbrmasi-infonnasi tentang suatu produk secara langsung kepada konsurnen

(faceto-tace) sehingga kita akan rtendapatkan efek dan feedback yang secara

cepat dapat kita tindak lanjuti.
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Menurut kotler (2003) personul selling adalah seni penjualan kuno.

Walaupun kltno, personal seiling adalah alat yang paling efbktif dalarn proses

rnenghasilkan proses pembelian, terutama dalarn membangun preferensi,

keyakinan, dan tindakan pembelian.

Sales people yang efektif lebih dari sekefar rnemiliki naluri dalam

penlualan, nalllun mereka dapat dilatih sehingga rnenriliki kernampuan dalarn

metode-metode analisis dan menajemen pelanggan" Sales people focus pada

komunikasi interpersonal. menraharni kebutuhan dan karakteristik konsumen,

membentuk dan menjaga hubungan dengan konsumen, dan unit analisisnya ada

pada tim penjualan"

a. Sifat-sifat Personal Selling

Menurut Philip Kotler (1997 224) dalarn bukunya manajemen pemasarzln,

personul selling bila di handingkan dengan periklanan memiliki tiga sidat

khusus, yaitu:

. Konlronlasi Persc;nul (Personul {-lonfitnttctlirsn

Personal selling mencakup hubungan yang hidup, langsung dan interaktif'

antara dua oran-q atau lebih. Masing-masing pihak dapat melihat kebutuhan

dan karakteristik pihak lain secara lebih dekat dan segera melakukan

penyesuaian.

o l'engenthuttgtttt l( trllrvttttt trt t

Personal selling tnetnungkrnkan trmbulnra lrerbagai .jenis hubungan

nrulai darr hubungan penlualan sampai densan hubungan persahabatan.

t l.ungg,apun(ilcspondl

Personal selling membuat penrbeli merasa berkei,r,ajiban untuk

mendengar, nremperhatikan dan ntenanggapi rviraniaga.

b. Bentuk-bentuk Personal Selling

Menurut Djasmin Saladin dan Yeris Merti Oesman (1994:195) terdapat

tiga bentuk dari ]'ersonal selling.laitu.

t lleiail Selling
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Tenaga penjual melakukan penjualan dengan jalan melayani konsumen

yang dating ke took atau perusahaan.

f;ield Selling

Tenaga peniual yang melakukan penjualan di luar perusahaan, yakni

dengan mendatangi konsumen ke rumah-rumah perusahaan, kantor-

kantor dan lain-lain.

flxecutive Selling

Pimpinan perusahaan t'ang bertindak sebagai tenaga penjual yang

melakukan penjualan.

Tugas Personal Selling

Menurut Saladin. tugas dari per,srmal ,relling adalah:

lvlencuri cultsn pembe I r (l' ro,rpecting)

f'ersonal selling setuju untuk mencari pelanggan bisnis baru yan_r{

kernudian drladikan sebagai pelanggan bisnis potensial bagi

perusahaannya.

K rtrtun i ku.s i ('(' r t tn nt.trnicat in g
Per^;onol .scllrng memberikan inlbrrnasi yang dibutuhkan oleh

pelanggan brsnis tentang produk irang jelas dan tepat.

Penjualan (Sellingt

l'erson,al sellirtg harus tahu seni rnenjural, rnendekati pelanggan bisnis

sasaran. mempresentasikan produk- rnenjau,ab keberatan-keberatan.

menutup penjualan.

N'| engunzpul k an I nlit r ntas i ( r r/ i r tr t Lt t t ( ) t t gu t I rc r i tt g )

Personal selling melakukan riset pasar sehrngga mendapatkan

rnfomasi tentang pelanggan bisnis dan keadaan pasar serta membuat

laporan kunjungan baik yang akan drlakukan maupun yang telah

dilakukan.

l' t' I u.l' tt l t u tt (\c'l'r,t,r'illg/

Persrmal rclling melakukan pelavanan kepada pelanggan bisnis,

mengkomunikasikan masalah pelanuaan bisnis, mernberikan bantuan

teknis dan melakukan pengirirnan.

21

UNIVERSITAS MEDAN AREA



P e ngu I okrrs i** {A I { <tt:u t i tt n,)

l'ersonal se{ling setuiu untuk memutuskan pelanggan bisnis mana yang

akan lebih dulu memperoleh produk hila terladi kekurangan produk

pada produsen.

d. Lima Aspek Penting dalam Personal Selling

Terdapat lima aspek penting dalam Persrmul selling.

I . I'rofbs.siotu:llsnr (Prof-esionalisnre)

2. Ncgcstiurion(Negosiasi)

3. ffel o tio nsh ip l lurke t r ng ( Pemasaran Hubungan)

4. Se lling Tserson role (Peran penjual pribadi)

5. Mnnagerial

Pentingnya Promosi dalam personal selling

Promosi 1'ang dilakukan Restoran Mie Ayam Jamur Haji Mahrnud

untuk memancing konsumen datang yakni dengan melakukan promosi

lernat rnedia aplikasi dan voucher makan rnenjadi ,supporting bagi

cusli,ilner untuk membeli produk. Pada saat memasuki situasi panderni

COVID I9 ekonomr masvarakat anjiok. Ban-vak restaurant,perusahaan

yang tlltup karena trdak ntampLl melakukan pertahanan terhadap

karyawaru'ti 1,'ang nrelakukan kesratan dr salah satu perusahaan

tersebut.Namun di Restoran \lre .{ranr Janrur I{a1r iviahrnud di keadaan

situasi COVID 19. besar omset rang drdapat ntelambung tinggi karena

terus melakukan kegaiatan pemasaran ke erternal dengan relasi yang luas

sehingga promo-promo dapat drsampaikan dengan baik. Restoran Mie

Ayam .Tamur Haji Mahmud N4en_g,selar prograrn "Jumat Berqah" yang

dilakukan setiap Jum'at untuk ()u\!omtr vang tnembeli produk dengan

harga yang terjangkau.
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4.4 AIDA

Model AIDA dipopulerkan oleh Elnio l.ervis untuk menjelaskan

cara kerja personul .telling. Model ini menggambarkan sebuah proses

calon pelanggan potensial menuju pembelian. Namun tahapan AIDA tidak

hanva sekedar digunakan dalam proses persorutl sellinglpeniualan pribadi

tetapi juga digunakan untuk rnengenal tahapan respon dalam iklan. Berikut

tahap-tahap dari proses respon model AIDA yang dikutip dari Google.

jlook,y "Atlver(isutg untl Prutntotion:tut fi\4(' Per.spcctiu-e" karya Kruti Shah

dan Alan D'Souza (2009:189-192):

1 ) ,4wurene,s.t,. Kesadaran

Pada tahap arval, sebagian besar target uutliens tidak menyadari

produk atau merek dan oleh sebab itu tujuan komunikator adalah

membangun kesadaran, rnungkin hanya sebuah pengakuan nama

dengan pesan sederhana yang mengulangi nama merek, atau

rnemberikan infbnnasi dasar tentang produk. Dalam kategori

produk vang relatil'baru, fungsi asumsi ini penling dimaksirnalkan.

(Sirah & D'Souza, 2009: 189)

I ) Inlt're ,tt I Ketertarikan

Pada tahap inr. konsumen lulus dari kesadaran tentang produk

kernudian tertank dengan produk tersebut. Pernasar perlu

mengetahui apa ranu konsumen rasakan tentang produk mereka.

Apakah produk tersebut dibuan{r'l Apakah mereka menvukainya?

Apakah mereka menemukan hal )ang cukup menarik? Minat

terhadap produk dapat dibuat dengan rnenunjukkan beberapa fitur

unik dari produk, menunjukkan cara ker;anva. rnenvajikan iklan

yang rnenghibur, menggunakan selebriti populer. dll.

( Shah&D' Souza, 2009 : 1 90 )

3 t !)t.tit'.,/ Keinginan

'fidaklah cukup hanya untuk membangun minat pada produk.

Setelah target audiens menyadari tentang produk dan tertarik.
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fr-rngsi iklan adalah untuk membuat mereka cenderung ke arah

positif untuk rnembeli. dengan menciptakan keinginan dan

preterensi untuk produk yang diiklankan. Keinginan dapat

dibangun dengan rnenunjukkan bagaimana produk memenuhi

kebuturhan spesitik konsumen dan dengan kreatif melakukan

promosi yang berkualitas, nilai dan tltur penting lainnya.

(Shah&D'Souza, 2009. I 92)

4) Acfiott / Tindakan

Iklan belurn nremainkan bagiann-ya sampai mereka telah

mencapai lujuan utama mereka yaitu untuk mendorong target

t.ruclien,s untuk rnelakukan tindakan. Dalanr kebanyakan kasus,

tindakan )'ang diinginkan adalah mendorong konsumen untuk

membeli, tetapi dalarn kasus tertentu juga bisa untuk rnenghasilkan

pertanvaan. m e nvebabkan kunj ulr gan ritel, ni en unj ukkan part i sipas i

dalam promosr. dll Iklan vang mernbangun merek atau citra, tidak

akan langsung mendapatkan tindakan untuk pembelian, tetapi akan

menciptakan pret-erensi dan keinginan vang pada akhirnya akan

n'r:nshasllkan pembelian. Hal ini merupakan strategi jangka

panjang. Di srsi larn. pernbicaraan atau promosi iklan langsung

melalui pena\\aran rnsentif kepada konsumen jika mereka langsung

mernbeli produk. hal rni merupakan strategi jangka pendek

iShah&D'Souza. lU09: l9l I

Teori AIDA yang rxen)'atakan bahwa pengarnbilan keputusan

pernbelian adalah suatLr proses psikologis .vang dilalui oleh

Konsumen atau pembelr. prosesnva yang dialvali dengan tahap

menaruh perhatian (Attention) terhadap barang ataur jasa vang

kernudian jika berkesan dia akan rnelan_r-rkah ke tahap ketertarikan

(Interest) untuk mengetahui lebih jauh tentang keistimewaan

produk atau jasa tersebut rang tika intensitas ketertarikannya kuat

berlanjut ke tahap berhasratberminat (Desire) karena barang atau

jasa yang ditarvarkan sesuai dengan kebutuhan-kebutuhan-nya. Jika
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hasral dan rninatnya begitu kuat baik karena dorongan dari dararn

atau rangsan-qan persuasif dari luar rnaka konsumen atau pernberi

tersebut akan mengambil keputusan mernbeli (Action to buy)

barang atau jasa yang di tawarkan.

4.5 Persnan teori ,41D,4 dalam Personal selling sebagai koruunikusi
persutsif clala m pemtsarun

Dapat ditank kesimpulan dari pengertian di atas bahwa pendekatan

personal selling sangat menentukan hasil dari keputusan konsunnen apakah ia akan

terpengaruh untuk membeli atau tidak. Jika pendekatan personttl s'elling oleh

produsen sangatlah inenarik. tidak menutup kemungkinan bahwa konsumen akan

turut rnernbelinya.Menau'arkan suatu produk atau jasa, rnenurut Stephan

Schiflman dalarn buku Prornosi Efektif oleh Didih Suryadi (Suryadi, 2011: 85),

sama artinva dengan mencoba mengubah kebiasaan orang lain. Lebih ekstrim lagi,

melar.van buda_va orang lain.

Pernvataan shiffinan ini tentu tidak berlebihan mengingat pada

umumn)/a pelanggan sudah terbiasa dengan produk atau jasa yang ia pakai selama

ini, dan seorans sales dalam personal selling-nya bersikeras nrengganti produk

lama itu dengan produk vang dibalvanya. Maka kemudian personal selling hukan

aktifltas rnudah. Seperti kita ketahui bersama hal yang paling sulit ialah mengubah

kebiasaan. Oleh karena ttu pcr.sonul seiling harus terstrategi, terencana dan

terfokus pada satu sasaran, ialah nre-vakinkan pelanggan bahrva produk kita lebih

baik

Aktifitas parsonul .;elling merupakan ba_irian ).ang tidak

terpisahkan dari keseluruhan strategi promr:si di samping iklan. promosi

penjualan, dan publisitas alias pencitraan. Oleh karena itu tirn vang melakukan

perxmal sclling harus benar-benar mernahami produk atau jasa seakurat mungkin,

tidak keluar dari lingkar strate-si promosi lainnra dalarn pendekatan prontotiort

mi-r.
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4.6 tlamb*fan-hamtratan dalam komunikasi Persuasi

1. Noise ( gangguan )

Pada saat melakukan pemasaran terkadang gangguan sering teryadi,

ketika kita rnernasarkan ada keributan-ketibutan, maka pelnasaran

terganggu.

2. Sernantik

Sernantik merupakan salah satu cabang ilmu pengetahuan dalanr

bidang ihnu kebahasaan Bahasa indonesia sebagai Sernantik

merupakan cabang ilrnLr linguisttk yang mengkaji makna. Makna

sangat berpenuaruh terhadap pemasaran 1,ang di lakukan.

3. Berbeda kepentrnuan

Kepentingan -juga sangat berpengaruh terhadap kelancaran

pernasaran. berbeda kepentingan dapat membuat konsumen enggan

rnernbeli Berheda txoti\asi

4. Doronuan motir asi.

berpengaruh dalam aktivitas pemasaran" tidak ada mottvasi, maka

konsumen enggan untuk rnernbeli.

5. Pr i.sangka

Prasanuaka -luga san:rat mempengaruhi pemasaran, ketika

prasangka baik terhadap terlarik suatu produk, maka konsumen,

bemiat untuk mernbelr
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BAB V

PENTTITUP

5.1. KESTMPULAN

Dalarn pelaksanaan Kuliah Kerja Lapangan ini penulis

rnendapatkan banvak pengetahuran secara ny'ata dalarn menerapkan ilmu

yang diperoleh pada saat perkuliahan, sehingga dapat di praktekkan secara

maksirnal ketika melaksanakan Kuliah Kerja Lapangan. Selain itu Kuliah

Kerla l-apangan adalah sarana bagi mahasisrva untuk mengenal dunia kerja

nyata sekaligus mengenal lingkungan dan kondisi kerla yang nantinya

akan dihad"tpi mahasis*a setelah lulus kuliah.

Berdasarkan uraian kuliah kerja lapangan, maka dapat disimpulkan

bahrva :

Teori teon \ang telah diaiarkan saat di perkuliahan ternyata banyak

vang diterapkan pada saat Kuliah Kerja Lapangan.

Restrrran N.lre Ar.arn Jamur Haji Mahrnud sangat mengutamakan

kepuasan pelanugan sehingga dapat rnenaikkan brand Restoran Mie

Ayam Jamur Haji N4ahrnud lvledan hingga rnelegenda terus. Termasuk

personul ,scllutg rang dilakukan oleh karyarvan nya diatur dalam

standard pelar anan c tr \t omar.

Sen,ice vang diberikan kan,arvaruJti benar-benar lrarus rnendapatkan

feedhuc'k darr Lu\totnt,t'. sehingga t:ztstorner tidak pernah merasa

kecewa atas promosi.roucher diskon,dan layanan -vang diberikan oleli

karyawar/ti Restoran \Ie Ar arn Jamur Haji Mahntud Medan.

5.2. SARAI]i

Berdasarkan keseluruhan uraian pada bab sebelurnnya, maka

penr"rlis mencoba metnberikan saran atau solusi guna rnemecahkan

rnasalah mcrkr,tnun terhadap keputusan pembelian .

i.

2.
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1. Adapun saran dan solusi dari penulis kepada perusahaan adalah sebagai

berikut:

a. Sebaiknya terus meningkatkan kinerja ltlurketing ('ornmunication

nuntuk mengadakan hubungan publik eksternal, agar Restoran Mie

Ayam .lamur Haji Mahmud semakin melegenda dan tetap

mempertahankan ciri khas produknra.

b. Meningkatkan kualitas pelayanan vang dibenkan tim Karyawan

agar tidak terjadi \ (i,s,t-communit:u! rr ttt.

2. I}agi Unrversitas Medan Area

Saran yang dapat penLrlis sarnpaikan bagi Prourarn studi ilmu

komunikasi Fakultas Iimu Sosial dan Ilmu Politiik Universitas Medan

Area sebagai penvelenggara kegiatan PKL ini antara lain :

a. Di saat pandemic seperti ini, tidak efektif kegiatan yang dilakukan

mahasisrva diluar runah, karena sudah tidak sesuai dengan

protocol kesehatan lagi dan hendaknya PKL yang diberikan tidak

bersifat dadakan. PKL bersif'at daring sesuai dengan bidang yang

diminati mahasis*a r.
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LAMPTRAN

Lampiran 1 : Catatan Harian Kegiatan KKL
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Lampiran 2

(Terlampir)

Lampiran 3

(Terlampir)

Lampiran 4

Lampiran 5

Lampiran 6

Surat fengantar lzin KKL dari Universitas Medan Area

Surat Izin KKL Dari Restoran ${ie Avam Jamur I{.Nlahmud

Surat Keterangan telah Selesai KKL (Terlampir)

Daftar Nilai KKL Dari Instansi KKL (Terlanrpir)

Dokumentasi Kegiatan KKL

( Arahan/himbingan bersama ccR (chief ctoor;lorate Relationy \Iie Ayam
Jamur H lllahmud S)

I
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Logo Mie Ayam Jamur llaji Mahmud

Daftar lVlenu Mie Avanr Jamur Haji Mahmud

i{tlliJJlt
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ffi

Brosur Youcher Promo
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H.ji,nsr,T{d-rd r' L*

- - - r' ,, ..',!SSi I"loY*".

ffi$ffiWENG SAVANEI
*****--l$e,1!j{t.::ht1n:"" -'i -

''v,'€XUKqlltEli
,)alrxgN 1,,,,:1:r

ffiIffiiff - 'w"'
ffiF,---j?tF:#

ffi,ilIfiU VOUC}IERff 00200"000
miffimrl

.Gratis ongkir 'ca3kback point
*Uo{rcher c,* 2001( 

-Diskon S07.

llajimahmud.id

$CAH ME

https:itbii.lythaiimahmudalp$
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( Kegiatan Pembagian masker dan brosur kejalanan )

( Demo Aplikasi di Ruangan VIP membatrtu cu$tomer untuk mendownload
Aplikasi )

rr'J''1"
i .:*

.;,ft
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(Mengunjungi cabang Restaurant Mie Ayam Jamur Haji Nlahmud sembari
membagikan brosur Lomba Foto N{odel dan youcher promo)
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(Mengawasi kegiatan interview calon karyawanlti Restaurant Mie Ayam
Jamur Haji Mahmud S)

f"'li''lI
'1' r,

.t

(Pelaksanaan acara kegiatan Sharing Session di Ruangan YIP)

( Foto bersama peserta kegiatan Sharing Session dan Pemateri)

3B
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(Kunjungan KKL ke Restaurant Mie Ayam Jamur HajiMahmud S oleh
Doping )

( Diskusi untuk kegiatan promo bersama pembimtring KKL)
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(Kunjungan KKL ke Restaurant Mie Ayam Jamur Haji Mahmud S oleh
Doping )

(Diskusi membahas story line untuk pembuatan iklan Restaurant Mie Ayam
Jamur llaji Mahmud S)
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i

'' a,

Jde
( survei lokasi iklan di raman Beringin Medan bersama Tim Markomm )
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UNIVERSITAS ME,DAN AREA
FAKUL'TAS TLMU SOSIAL DAN II,MU POLITIK

Kampus I :JalanKolamNomrr l lt€,?: E aateija bn PBS l Nom Dr l S ( 06 1 ) 7365878 7 36C 1 68, 73M348. 73657E1 , Fax.(061 ) 73669S8 til edan ZAzz3
Kampus ll :JahnSetiabudit'lixtr7g,.{Ekrs*SerayuNcrnorT0 A.8 i061] 82Cl9S4. Fax. iC61}822633j l\,ledan 20'122

i,yebsile: r,!u&i.a;ne.a,x.,li f +:;il: lniv nred anarea Ouma.a c. d

Nonror' : 43S/FIS.0l0l .3/VII/2020
Lamp. : -
Hal : Izin Kuliah Kcrja Lapangan (KKL)

0s iuli 2020

Yth.
Pinrpinarr Nlie Ayam Jamur Spesial Haji Mahmud
Jl. Abdullah I-ubis No.57l71 IV{edan. Sumarera Utara lt) 1-5-1

Dengan hormat, hersatna ini kami mohon kcsediaan bapak'ibu kiranla dapat nrcnrberikan
:.c-komendasi dzir:r kesempatan kcpada mahasistva'i kan.ri dcngan data scbagai bcrikut :

NO li,\t\t.\ \t.\H \sts\\ \ NPI,I

1 Hadynda Wahyusuci 1 785300 1 8

2 Akbar Atthariq i 7it53002t,

3 Sar:ah Ralrna l 78530042

Untuk merrrberi izin Kuliali Kerja Lapangan (KKL) di llie Avam Jamur Spesial Haji Mahmud.
KLrliah Kerja Lapanean (KKL) <iimaksutl gllna menambah pr-ngct.ahuan dan wawasan
rnahasisrva,/i, dan KKL dilaksanakan pada langgal l3 Juli sl'd l2 Agusrus 2020.

Selaniutuya kami tnohon kiranya dapat memberikan kernudahan dalant Kutiah Kerja Lapangan
KKL) serta mellerbitkan surat ketcrangan yang nienyatakan bahwa rnahasiswa tersebut telah

.e lesai rnclaksanakan KKL pada irstansir'lsmbaga yallg Bapak,Ibu pintpin.

I)cnrikianlalt kanri sampaikan. atas pr-:r-hatian daur kcrjasama vang baik dirLcapkan terima kasih.

A.n Dekan
Wakil Dckan Bidang Akademik,

Al-
q,I
Batubara, S.Sos. M.AP

Cc.File
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MIE A}'AM JAMUR H. MAHMUD S
,JL. ABDULLAH LL;BIS NO .57/7I \IEDAN TELP. (061) 4529 4gI ,

CABANG : - CAREF{}t PLAZA }IEDAN FAIR LT.1 ,- CAREFOUR CITRA
{;ARDE\ P.{D r\\(; Btil-.{}i .

- AMALILIhI COLIRT MED\\ . - THA}IRIN PLAZA D

: 09USK/HRD/0341

: SURAT KETERANGAN BALASAN

Dibawah ini kami Mengizinkan \rrna nalna yalg clicarrtumkan berikut untgk

melakukankegiatan Kuliah Kerja Lapanean (KKL r r.ii \'1re .\vam JamurI{. Mahrnucl Sjl. Abduliah

lubis no 57r'71 Mcdan pada tanggal 13 Juli s d ll ,\lrustus 2020:

Demikianlalr surat keterangan ini dilruat unrtLk ii;p.ir cli perqunakan dengan sebail< mr-rngkin.

Nt) N:\MA Mr\tIASISWA NPM

1 Hadynda Wahyusuci 178-i3001ft

? Akbar Afthariq I 78530026

-1 Sarah Rafir.ra 1785:10042

2024
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Nomor
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MIE *l".i.}I JAMT]R H. MAHMUD S

JL. ABDULLAH LLiBIS NO .57171 NIEDAN TEI,P. (06I ) 4529 49I ,
CABANG : - CAREFT}TX PLAZA MEDAN FAIR LT.I ,- CAREFOLIR CITRA

CARDEN P,TDANG BUI,AN,
. AMAI,IUN FOO'} COT]"RT MEDAN . - THAMRIN PLAZA D'LOFT

Nomor

Perihal

I 090/sKlHRD/0340

: SURAT KETERANGAN

Dibarvah ini karni Menerangkan bahu,a Nanra narna'1 ang dicantumkan berikr.rt tclah

menyelesaikan dan melakukan Kuliah Kerja l-apangan (KKL) di Mie i\\,anr Jamur H. Mahrnutl S

-il" Abdullah lubis no 57i71 Medan pada tanggal l3 Juli s,'d 12 Agustus 2020:

Demikianlah sllrat kL-terangan irri dibuat untuk dapat di pcrgurrakan dengan scbail< mungkin.

NO Ni\MA MAHASISWA NPM

I li adyrrda \Vahy,Lrsuci I 78,53001 I

2 Akbar Atthariq r 78530026

3 Sarah Raflna 17n5100.+2
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T]I{IVERSITAS MEDAN AREA
FAKULTAS ILMU SOSIAL DAN'{ ILMU POLITIK

Kampus I :JaianKolanr'lon'orl iledanEslatsJaianPBsl Nomorla(061)7366878,7360168,7364348,7366781,Fax(061)73669g8Medan2022:

D.{FTAR NILAT KK[,
Telali dilaksanakan Kuliah Keria Lapanean (KKL) rnahasiswa Prograrn Studi Ilmu Komunikasi

Fakultas Ilmu Sosial dan Ihnu Politrk L'nir ersitas Vledan Area .

Nama

NIM

Tanggal

Lokasi KKI

Bid*ng

\ Iaten penilatalt rneiipurr

Hadynda Wahyusuci

178530018

13 Juti 2020 sld 12 Agustus 2020

Restoran Mie Ayam Jamur Haji Mahmud

jdm Ab&llah Lubis No 57/71Medlm

fi*mrd Jrmdisdk/Marketing Comm

Kornunikasi

\o JE\IS KEGI{T\\ NILAI

1 Disiplin 92

2 Kerjasama 95

J inisiatif 96

4 Sikap Kerja 93

5 Etika Berkomunikasi 98

Jumlah 474

Nilai rata-rata 94,8

amsil II.Comm
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