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BAB I   

PENDAHULUAN 

1.1 Latar  Belakang 

Kuliah Kerja Magang merupakan kegiatan wajib mata kuliah yang 

dilaksanakan oleh seluruh mahasiswa STIE PGRI Dewantara Jombang. Kuliah 

Kerja Magang merupakan media pembelajaran khusus berupa kegiatan 

pembelajaran lapangan yang dirancang untuk memberikan pengalaman 

langsung kepada mahasiswa STIE PGRI Dewantara Jombang dalam kerja 

lapangan. Selain itu, kegiatan perkuliahan magang ini merupakan media 

pembelajaran pengembangan soft skill bagi mahasiswa yang memiliki 

pengalaman praktis di bidang ini, mendukung program pendidikan STIE PGRI 

Dewantara Jombang dan memberikan akses langsung ke dunia kerja yang 

mengarah pada prestasi. 

Strategi pemasaran adalah salah satu cara memenangkan keunggulan 

bersaing yang berkesinambungan baik untuk perusahaan yang memperoduksi 

batang ataupun jasa. Strategi pemasaran dapat dipandang sebagai salah satu dasar 

yang dipergunakan dalam menyusun perencanaan perusahaan secara menyeluruh. 

Strategi pemasaran yang baik harus dibangun atas dasar pemahaman bisnis yang 

kuat dalam dinamika pasar, dikombinasikan dengan pemahaman kebutuhan 

(needs) dan keinginan (wants), pesaing, skills human capital, pemasok baik 

kedalam maupun keluar (Wibowo D. H., 2015). 

PT Behaestex awalnya berdiri sebagai usaha tenun kain kecil di Kabupaten 

Gresik, Jawa Timur, pada tahun 1953. Perusahaan ini awalnya memproduksi 

sarung tenun dengan merek BHS menggunakan Alat Tenun Bukan Mesin 

(ATBM). Seiring berkembangnya waktu dan meningkatnya permintaan pasar, 

Behaestex memutuskan untuk meningkatkan kapasitas produksi dan 

memperkenalkan merek baru, yaitu Atlas, dengan menggunakan Alat Tenun 

Mesin (ATM). Bidang usaha pembuatan sarung tenun sedang ramai dan jumlah 
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kompetitor di bidang usaha yang sama cukup banyak maka perlu adanya strategi 

pemasaran yang inovatif dan kreatif yang harus dilakukan agar produk yang 

ditawarkan dapat bersaing di pasar konsumen.  

Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis memutuskan untuk 

melaksanakan Kuliah Kerja Magang (KKM) di PT. BEHAESTEX karena ingin 

belajar dan mendapatkan pengalaman baru secara nyata serta belajar pada dunia 

kerja yang sesungguhnya di dalam sebuah perusahaan. Tentunya penulis juga 

ingin memperoleh ilmu yang sesuai dengan apa yang telah didapatkan selama 

perkuliahan. 

1.2 Tujuan Kuliah Kerja Magang 

Pelaksanaan kegiatan Kuliah Kerja Magang (KKM) ini dimaksudkan 

untuk memperoleh manfaat sebesar-besarnya bagi semua pihak, baik bagi 

mahasiswa sendiri, lembaga perguruan tinggi, maupun bagi pihak instansi sebagai 

objek pelaksanaan dari kegiatan Kuliah Kerja Magang (KKM) ini, adapun tujuan 

yang ingin kami capai tersebut adalah : 

1. Memberikan kesempatan dan pengalaman kerja bagi mahasiswa 

peserta magang di bagian Marketing. 

2. Menambah wawasan berfikir bagi mahasiswa tentang peran Bagian 

Marketing. 

3. Untuk mengetahui pelaksanaan tugas bagian Marketing di PT Behaestex. 

4. Untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT 

Behaestex. 

5. Sebagai bahan untuk mendapatkan masukan bagi peningkatan atau 

perluasan kerjasama antara mahasiswa, dosen, perguruan tinggi dan bagian 

marketing. 
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1.3 Manfaat Kuliah Kerja Magang 

1. Bagi Mahasiswa 

a. Memperluas pengetahuan, wawasan, dan pengalaman mengenai 

tugas pokok dan fungsi dari bagian Marketing PT Behaestex yang 

dapat dijadikan bekal sebelum terjun di bidang yang sesungguhnya 

dalam sebuah lapangan pekerjaan. 

b. Melatih agar tanggap dan peka ketika menghadapi masalah dalam 

lingkungan kerja. Meningkatkan dan memperdalam kualitas, 

keterampilan, daya kreativitas, dan kemampuan pribadi. 

c. Mampu meningkatkan kompetensi diri pada dunia kerja. 

2. Bagi Divisi Marketing PT. BEHAESTEX 

a. Sebagai sarana untuk menjembatani kerjasama antara instansi yang 

terkait dengan perguruan tinggi. 

b. Memperoleh bantuan tenaga dan fikiran dari mahasiswa dalam 

menjalankan kegiatan operasional dan program kerja kantor PT. 

BEHAESTEX sesuai dengan yang diperoleh mahasiswa dibangku 

perkuliahan. 

c. Sebagai masukan dan sumbangan pemikiran bagi instansi agar 

dapat dipergunakan sebagai bahan pertimbangan dalam melakukan 

aktivitas kerja terutama yang berhubungan dengan pelaksanaan 

tugas dan fungsinya. 

3. Bagi STIE PGRI Dewantara Jombang 

a. Sebagai sarana untuk menjembatani hubungan antara instansi 

dengan STIE PGRI Dewantara Jombang untuk melakukan 

kerjasama dimasa yang akan datang. 

b. Sesuai dengan Tri Dharma Perguruan Tinggi yaitu pengajaran, 

penelitian, dan pengabdian kepada masyarakat, maka kegiatan 

magang ini dimaksudkan untuk memperkenalkan hasil pendidikan 

kepada masyarakat . 
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c. Sebagai sarana untuk mengembangkan kurikulum sesuai dengan 

kebutuhan yang dibutuhkan dimasa yang akan datang. 

1.4 Tempat Kuliah Kerja Magang 

Pelaksanaan magang dilaksanakan di PT BEHAESTEX yang letaknya di 

Jalan Mayjend Sungkono 14 Segoromadu Kebomas Gresik 61123. Ditempatkan 

dibagian Marketing. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.5 Jadwal Waktu Kuliah Kerja Magang 

Waktu pelaksanaan magang dimulai pada tanggal 10 Juli 2023 sampai 

dengan 08 September 2023. Kegiatan Kuliah Kerja Magang (KKM) dilaksanakan 

pada hari Senin sampai dengan Jumat. Mengenai jam kerja magang sesuai dengan 

ketentuan pihak instansi yaitu hari Senin - Kamis pukul 07.30 – 16.30 sedangkan 

untuk hari Jumat pukul 07.30 – 17.00. 

 

Gambar 1.4 Lokasi Perusahaan 
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No Kegiatan 

Juli Agustus Sept 

II III IV I II III IV V I 

1. Pengenalan Lingkungan Kerja          

2. Pelaksanaan KKM          

3. Pengumpulan Data          

4. Menyusun Laporan          

Tabel 1.5 Jadwal Waktu Kuliah Kerja Magang 
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BAB II  

TINJAUAN UMUM TEMPAT KULIAH KERJA MAGANG 

2.1 Sejarah PT Behaestex 

Perusahaan yang berdiri sejak 1953, merupakan salah satu perusahaan 

tekstil ternama dan berpengalaman di Indonesia. Tak hanya itu, BEHAESTEX 

juga dikenal sebagai salah satu produsen busana muslim terbesar di dunia, 

khususnya pada kategori produk sarung tenun berkualitas. Dengan nama 

perusahaan “Pertenunan BHS” selama kurang lebih 23 tahun, pada tahun 1981 

perusahaan merubah nama menjadi “Behaes Tekstil Industri” dan tepat pada 

tanggal 1 Agustus 1988 perusahaan berganti nama menjadi “ PT. Behaestex” dan 

secara resmi telah menjadi perusahaan berbadan hukum. Perubahaan nama dan 

status tersebut tercatat pada surat keputusan menteri kehakiman RI Nomor : C2-

206.HT.01.01-TH 89. 

 

 

BEHAESTEX memiliki keunggulan dan keunikan tersendiri, yakni 

sebagai produsen yang melestarikan dan mengembangkan alat tenun tradisional 

budaya khas Indonesia yang dikenal sebagai ATBM (Alat Tenun Bukan Mesin). 

Produk sarung dan kain yang dihasilkan dari ATBM tersebut merupakan produk 

pekerjaan tangan atau handicrafts. Hal ini menjadikan BEHAESTEX berpredikat 

sebagai produsen sarung dan kain ATBM terbaik dan terbesar di dunia. 

BEHAESTEX sebagai produsen tekstil yang populer dengan merk BHS dan 

Gambar 2.1 Logo PT. BEHAESTEX 
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ATLAS telah mendistribusikan produk-produknya ke seluruh Indonesia dan 

berbagai negara di ASEAN, Timur Tengah, Afrika, dan belahan dunia lainnya 

(Behaestex.co.id). 

2.1.1 Visi dan Misi PT Behaestex 

 Visi 

Menjadi perusahaan tekstil dan busana muslim berkualitas berskala 

global 

 Misi 

1. Melestarikan dan mengembangkan produk tekstil tradisional, 

yang berciri dan berkarakter khas budaya Indonesia  

2. Terdepan dalam berinovasi untuk  menciptakan produk dengan 

kualitas terbaik  yang diterima secara global 

3. Mengembangkan bisnis secara berkelanjutan demi kemaslahatan 

seluruh stakeholder 

2.2 Kegiatan Umum Perusahaan 

Sarung saat ini identik dengan busana harian, terutama untuk umat muslim 

untuk kebutuhan beribadah shalat lima waktu di masjid. Dari beberapa merek 

sarung yang beredar di pasar, orang pasti pernah mengenal nama BHS dan Atlas. 

Biasanya, iklan sarung ini muncul setiap Ramadhan tiba. Produk sarung Indonesia 

sendiri saat ini telah menembus pasar ekspor karena terkenal dengan kualitas, 

kekayaan motif dan tradisi pelestarian budayanya. Tapi tidak banyak yang tahu 

bahwa dua produk sarung tersebut diproduksi oleh perusahaan tekstil Behaestex 

yang bermula dari sebuah usaha tenun kain kecil di Kabupaten Gresik, Jawa 

Timur.  

Seiring berkembangnya perusahaan, jumlah peralatan untuk produksi 

semakin meningkat hingga pada tahun 1963 Pertenunan BHS memiliki 50 set 

ATBM dan mengembangkan produk sarung sutra. Setelah mendapatkan lisensi 

perusahaan perseorangan pada tahun 1996, perusahaan semakin memperluas 
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wilayah pemasaran hingga permintaan pasar terus meningkat. Tingginya 

permintaan membuat perusahaan menambah lokasi produksi yang terletak di Jl. 

KH. Agus Salim, Gresik dan masih menggunakan Alat Tenun Bukan Mesin 

dengan tujuan menjaga kualitas produk yang sudah melekat di masyarakat.  Pada 

tahun 1978 juga dilakukan penambahan lokasi produksi yang berada di Jl. 

Mayjend Sungkono, Gresik. Di lokasi produksi tersebut pertama kalinya 

menggunakan Alat Tenun Mesin (ATM) sebanyak 20 set. Penambahan lokasi 

produksi yang dilakukan tentunya semakin meningkatkan daya kemampuan 

produksi sehingga permintaan pasar dapat terpenuhi.  

Perusahaan mendapatkan berbagai penghargaan diantaranya adalah 

Indonesia Original Brands. Sebuah penghargaan bagi brand-brand terkemuka 

kebangaan Indonesia. Penghargaan untuk produk asli Indonesia hasil dari survei 

di kalangan dengan merek asing. Selanjutnya PT. Behaestex juga mendapatkan 

penghargaan dari Top Brand. Top Brand Award merupakan apresiasi terhadap 

merek yang dikategorikan sebagai merek top. Pada tahun 2012, perusahaan 

mendapatkan penghargaan Superbrands. Penghargaan tersebut diberikan secara 

eksklusif kepada PT. Behaestex. Dengan mencapai status Superbrands dapat 

memperkuat posisi merek, menambah prestise dan meyakinkan konsumen dan 

pemasok bahwa mereka membeli merek terbaik dalam kategori. 

Hingga kini PT. Behaestex merupakan perusahaan tekstil ternama di 

Indonesia yang dikenal sebagai salah satu produsen busana muslim terbesar di 

dunia, khususnya pada produk sarung tenun yang berkualitas. Dengan berbagai 

produk yang telah dihasilkan seperti Baju Muslim, Songkok, Subaiyah dan 

Sarung. Produk tersebut tidak dipasarkan hanya dengan 1 merek, tetapi beberapa 

merek dagang dan yang paling dikenal oleh masyarakat yaitu merek dagang BHS 

dan Atlas. Ada 3 lokasi produksi yang dimiliki PT. Behaestex saat ini terletak di 

Gresik, Pandaan, dan Pekalongan. Setiap lokasi produksi memiliki ciri khas 

masing-masing, seperti pada lokasi produksi Gresik memproduksi sarung 

menggunakan Alat Tenun Bukan Mesin sehingga kualitas nya lebih terjaga.  
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2.2.1 Produk PT Behaestex 

Berikut ini adalah beberapa jenis merk serta produk yang diproduksi PT. 

Behaestex diantaranya sebagai berikut: 

1. Sarung BHS 

   

 

Sarung disamping merupakan salah satu dari model sarung yang dijual oleh 

PT Behaestex yaitu sarung BHS Classic Gold Motif C45 SSH yang didesain 

dengan motif trendi dan istimewa. Produktivitas sarung dengan merk BHS yang 

diproduksi oleh PT. Behaestex memiliki beberapa kelas diantaranya yaitu 

masterplace, signature, royal, excellent, classic, dan cosmo dengan beragam motif 

dan warna. Untuk sarung kelas masterplace, signature, dan royal diproduksi 

menggunakan ATBM (Alat tenun bukan mesin) dengan kisaran harga antara Rp 

1.250.000 – Rp 5.000.000. sedangkan untuk sarung kelas excellent, classic, dan 

cosmi diproduksi menggunakan perpaduan seni dan teknologi dengan kisaran 

harga antara Rp 300.000 – Rp. 1.000.000. 

 

 

Gambar 2.2.1.1 Sarung BHS 
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2. Baju Muslim BHS 

      

 

Produk baju muslim dengan merk BHS yang diproduksi oleh PT. Behaestex 

memiliki beberapa kelas diantaranya yaitu masterpiece, signature, dan classic 

dengan beragam motif dan warna. Kisaran harga dari produk baju muslim dengan 

merk BHS yaitu mulai dari Rp 300.000 hingga Rp 1.200.000.  

3. Songkok BHS 

           

Produk songkok dengan merk BHS yang diproduksi oleh PT. Behaestex 

memiliki beberapa kelas diantaranya yaitu royal, excellent, dan classic dengan 

beragam model, motif, dan ukuran. Kisaran harga dari produk songkok dengan 

merk BHS yaitu mulai dari Rp 100.000 hingga Rp 500.000. 

 

Gambar 2.2.1.2 Baju Muslim BHS 

Gambar 2.2.1.3 Songkok BHS 
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4. Subaiyah BHS 

            

 

Produk Subaiyah dengan merk BHS yang diproduksi oleh PT. Behaestex 

memiliki beragam warna dan motif hasil tenunan terbaik. Kisaran harga produk 

Subaiyah dengan merk BHS yaitu mulai dari Rp 225.000 . 

5. Sarung Atlas 

   

 

Produk sarung dengan merk Atlas yang diproduksi oleh Sarung di samping 

merupakan jenis sarung Premium 790 Jacquard Songket merupakan salah satu 

varian sarung Atlas yang digemari oleh masyarakat. Motif yang dimiliki pun 

sangat beragam dengan paduan warna yang pas. Kisaran harga untuk produk 

sarung dengan merk Atlas yaitu mulai dari Rp 60.000 hingga Rp 350.000. 

 

Gambar 2.2.1.5 Sarung Atlas 

Gambar 2.2.1.4 Subaiyah BHS 
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6. Baju Muslim Atlas 

  

 

Produk baju muslim dengan merk atlas yang diproduksi oleh PT. Behaestex 

memiliki beberapa kelas diantaranya yaitu super, premium, elegan, dan universal 

dengan beragam motif dan warna. kisaran harga untuk produk baju muslim kelas 

universal dan elegan yaitu mulai dari Rp 150.000 sedangkan kisaran harga untuk 

produk baju muslim kelas premium dan super yaitu mulai dari Rp. 250.000. 

7. Songkok Atlas 

Produk songkok dengan merk atlas yang 

diproduksi oleh PT. Behaestex memiliki dua kelas 

yaitu super dan premium. untuk produk songkok 

kelas super terdiri dari 2 jenis yaitu super bordir dan 

super kembang. kisaran harga untuk produk songkok 

dengan merk atlas yaitu mulai dari Rp 90.000. 

 

 

 

Gambar 2.2.1.6 Baju Muslim Atlas 

Gambar 2.2.1.7 Songkok Atlas 
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8. Subaiyah Atlas 

 

 

Produk Subaiyah dengan merk Atlas yang diproduksi oleh PT. Behaestex 

memiliki beragam warna dan motif. Kisaran harga produk Subaiyah dengan merk 

atlas yaitu mulai dari Rp 885.000. 

2.2.2 Strategi Pemasaran PT. Behaestex 

Saat ini sarung telah menjadi salah satu busana harian yang populer, 

terutama dikalangan pria muslim yang mengenakannya untuk beribadah shalat 

lima waktu di masjid. Dua merek sarung terkenal di pasar adalah BHS dan Atlas, 

yang kerap muncul dalam iklan saat Ramadhan tiba. Tidak banyak yang 

mengetahui bahwa kedua merek tersebut berasal dari perusahaan tekstil 

behaestex.  

Sebelumnya, BHS lebih fokus menggunakan strategi pemasaran secara 

offline karena mereka percaya bahwa konsumen akan lebih tertarik untuk 

membeli sarung jika mereka dapat merasakannya langsung dengan memegang 

sarung tersebut. Namun, pada tahun 2018, BHS mulai memasuki dunia pemasaran 

televisi dengan muncul dalam acara E-talkshow with BHS di TVOne dan acara 

Debat Presiden. Dalam perjalanannya, BHS telah menciptakan tiga versi iklan 

yang berbeda. Pada tahun 2018, BHS membuat iklan TV pertamanya dengan 

Gambar 2.2.1.8 Subaiyah Atlas 
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menghadirkan Gus Mus dan Pak Anies Baswedan. Kemudian, pada tahun 2019, 

BHS menghadirkan kampanye terbaru yang berlanjut hingga saat ini. Mengikuti 

tren dunia digital , kesuksesan perusahaan dalam pemasaran offline diharapkan 

bisa menular di pasar online yang digarap manajemen. Behaestex diketahui juga 

merambah ke pasar online melalui official store marketplace, seperti Shopee, 

Tokopedia, Lazada, Blibli, Zalora, Bukalapak, Jd.id, Zilingo, Alibaba, dan Sarung 

Indonesia (Behaestex, 2021). 

Selanjutnya untuk produk Atlas, BHS mengusung tagline “inspiring the 

World” yang diperkenalkan pada awal tahun 2020. Sejalan dengan tagline ini, 

BHS membuat iklan TVC di Dubai untuk mencerminkan semangat dan cita-cita 

merek Atlas dalam menginspirasi dunia. Perluasan ke pasar internasional dan 

penekanan pada pesan inspiratif menjadi bagian dari strategi pemasaran yang 

diterapkan BHS dalam memperkenalkan merek Atlas ke khalayak global. 

Dengan masuknya BHS ke dunia pemasaran televisi dan adopsi tagline 

yang kuat untuk merek Atlas, BHS berhasil mengembangkan kampanye 

pemasaran yang lebih luas dan beragam. Strategi ini membantu BHS mencapai 

audiens yang lebih luas, baik di tingkat lokal maupun internasional, serta 

memberikan pesan inspiratif yang memperkuat citra merek dan meningkatkan 

kesadaran merek di kalangan masyarakat. 

 Berikut adalah beberapa strategi yang dilakukan oleh PT behaestex yaitu : 

1. Fighter brand strategy 

Strategi “fighter brand strategy” yang digunakan oleh BHS dengan 

menciptakan merek Atlas adalah pendekatan pemasaran yang bertujuan untuk 

menghadapi persaingan dengan pesaing yang lebih besar dan lebih terkenal di 

pasar. BHS menyadari bahwa mereka berada dalam industri sarung yang sangat 

kompetitif dan banyak pesaing yang memiliki pangsa pasar yang besar.  

Untuk mengatasi tantangan ini, BHS menciptakan merek Atlas yang 

menawarkan sarung dengan harga lebih murah dibandingkan dengan merek-

https://www.sindonews.com/topic/13116/digital-economy
https://www.sindonews.com/topic/1019/ecommerce
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merek pesaing. Dengan menghadirkan pilihan sarung yang lebih terjangkau, BHS 

dapat menarik perhatian konsumen yang mencari produk berkualitas namun 

dengan harga yang lebih bersahabat. 

Selain itu, strategi ini membantu BHS untuk membangun citra merek yang 

positif sebagai merek yang peduli pada kebutuhan dan preferensi konsumen. 

Dengan memberikan pilihan sarung yang beragam dan terjangkau, BHS 

menunjukkan komitmen mereka untuk menyediakan produk yang memenuhi 

kebutuhan berbagai segmen pasar. 

2. Word of Mouth Marketing 

Strategi “word of mouth marketing” adalah pendekatan pemasaran di 

mana merek atau produk mengandalkan rekomendasi dan ulasan positif dari 

pelanggan mereka untuk mempromosikan produk secara organik. Dalam strategi 

ini, pengalaman positif pelanggan menjadi kunci untuk menarik perhatian calon 

pelanggan baru dan memperkuat loyalitas pelanggan yang sudah ada.  

Strategi “word of mouth marketing” yang berhasil dilakukan oleh BHS 

membantu mereka untuk membangun basis pelanggan yang kuat dan 

meningkatkan popularitas merek mereka secara alami. Hal ini membuktikan 

bahwa ketenaran dan kesuksesan BHS tidak hanya bergantung pada kampanye 

iklan mahal, tetapi lebih berfokus pada kualitas produk yang memikat hati 

pelanggan dan memicu pembicaraan positif di kalangan masyarakat. 

3. Membuat Konten Edukasi 

PT Behaestex menggunakan strategi konten edukasi di Instagram dengan 

menyajikan edukasi yang berfokus pada islam dan rohani. Melalui konten-konten 

ini, BHS berusaha memberikan nilai tambah kepada pengikutnya dengan 

menyampaikan informasi yang relevan dan bermanfaat terkait agama dan 

spiritualitas.  

Dalam keseluruhan, strategi konten edukasi yang islami dan rohani 

membantu BHS menjadi lebih dari sekadar merek sarung, tetapi juga menjadi 
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sumber inspirasi dan pengetahuan bagi pengikutnya di Instagram. Dengan cara 

ini, BHS menciptakan hubungan yang lebih dalam dan berarti dengan 

pengikutnya, dan secara bersamaan, membantu meningkatkan kesadaran merek 

dan meningkatkan citra positif mereka di mata masyarakat. 

4. Penawaran Khusus dan Diskon 

PT Behaestex menggunakan strategi Penawaran Khusus dengan 

memberikan promo di platform e-commerce. Melalui promo ini, BHS 

menawarkan berbagai penawaran khusus dan diskon menarik bagi pelanggan yang 

melakukan pembelian produk sarung mereka melalui situs e-commerce tertentu.  

Strategi Penawaran Khusus ini juga membantu BHS dalam membangun 

loyalitas pelanggan. Pelanggan yang mendapatkan manfaat dari promo-promo ini 

cenderung merasa dihargai dan terdorong untuk kembali berbelanja di BHS di 

masa mendatang. Dengan terus memberikan penawaran khusus dan promo 

menarik, BHS dapat menciptakan hubungan yang lebih kuat dan 

berkesinambungan dengan pelanggan mereka. 

Secara keseluruhan, strategi Penawaran Khusus dengan memberikan 

promo di e-commerce membantu BHS untuk meningkatkan penjualan, 

memperluas pangsa pasar, dan membangun loyalitas pelanggan. Dengan cara ini, 

BHS dapat tetap menjadi pilihan utama bagi pelanggan yang mencari sarung 

berkualitas dengan nilai tambah dari promo-promo menarik yang ditawarkan 

(Subakti, 2023). 
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BAB III  

PELAKSANAAN KULIAH KERJA MAGANG 

3.1 Pelaksanaan Kuliah Kerja Magang 

Pada bab ini menguraikan seluruh aktivitas yang dilakukan oleh penulis 

selama melakukan kegiatan magang di PT. BEHAESTEX. Posisi yang ditempati 

saat magang yaitu di bagian marketing yang berkaitan langsung di bawah 

pengawasan pendamping  lapangan yaitu bapak Afrizal Dwi Putra.  

Pada hari pertama mahasiswa dijelaskan mengenai ruang lingkup kegiatan 

perusahaan. Sebelum melakukan pekerjaan pendamping lapangan menjelaskan 

terlebih dahulu proses kerja yang akan dilakukan mahasiswa selama menjalankan 

kuliah kerja magang. Mahasiswa juga diharapkan dapat meningkatkan 

kedisiplinan, tanggung jawab dan mampu bekerja terampil dalam pelaksanaan 

kuliah kerja magang. Selama melaksanaan kuliah kerja magang mahasiswa 

diharuskan taat peraturan yang berlaku di PT. Behaestex seperti : 

1. Mentaati peraturan jam kerja 

2. Berpakaian rapi dan sopan 

3. Bersikap sopan santun terhadap pegawai 

4. Bertanggung jawab terhadap tugas atau pekerjaan 

5. Tidak diperbolehkan keluar kantor pada saat jam kerja kecuali atas izin 

bapak Afrizal Dwi Putra selaku pendamping lapangan 

Adapun tugas atau pekerjaan yang mahasiswa peserta kuliah kerja magang 

lakukan adalah sebagai berikut : 

1. Menginput sales order semua cabang PT. Behaestex 

2. Mengarsip file kontak relasi 

3. Merekap laporan penjualan dan pembelian 

4. Mengecek harga baru per item 

5. Mengikuti breafing setiap hari senin dan jumat pagi  



18 
 

3.2 Hasil Pengamatan di Tempat Magang 

Dari hasil pengamatan ditempat magang, terdapat beberapa kendala yang 

dihadapi perusahaan atau mahasiswa dalam melaksanakan kuliah kerja magang di 

PT Behaestex : 

1. Pada awal pelaksanaan kuliah kerja magang, mahasiswa mengalami 

kendala berkomunikasi dengan karyawan lain karena segan dan tidak 

terbiasa berkomunikasi dengan orang baru. 

2. Banyaknya istilah kata dan singkatan-singkatan dalam spesifikasi produk 

yang mahasiswa peserta magang belum sering dengar, sehingga 

membutuhkan pengulangan kembali untuk mendapatkan informasi yang 

lebih jelas. 

3. Secara sistem di dalam perusahaan masih belum matang dan masih 

beruabah-ubah yang mengakibatkan kantor pusat kesulitan dalam 

mengontrol cabang-cabang yang ada di dalam maupun di luar negeri.  

3.3 Usulan Pemecahan Masalah/Solusi 

Dalam menghadapi kendala di atas, mahasiswa peserta magang berinisiatif 

melakukan berbagai hal yang dapat meminimalisir kendala tersebut dengan cara 

antara lain : 

1. Mahasiswa peserta magang harus memulai komunikasi terlebih dahulu 

kapada karyawan dengan tutur bahasa yang baik dan benar sehingga 

menciptakan suasana  kerja yang nyaman dan kondusif. Dalam hal ini, 

mahasiswa peserta magang mencoba untuk menjalin komunikasi dengan 

karyawan PT Behaestex yaitu dengan cara berkenalan, saling menyapa dan 

bercerita mengenai pengalaman masing-masing sewaktu kuliah. Dengan 

begitu mahasiswa bisa mampu berinteraksi sosial yang baik terhadap 

lingkungan yang baru. 

2. Mengenai istilah kata dalam spesifikasi poduk yang belum dikuasai oleh 

Mahasiswa peserta magang, cara mengatasinya adalah dengan 
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menanyakan kembali ke pembimbing mengenai istilah yang telah 

disebutkannya atau melakukan latihan membaca dan mendengarkan secara 

berulang – ulang mengenai istilah spesifikasi produk agar mahasiswa 

peserta magang hafal dan menguasainya. Hal ini dilakukan agar tidak 

terjadi kesalahpahaman dalam melakukan pekerjaan. 

3. Sebaiknya Perusahaan melakukan evaluasi sistem yang digunakan agar 

perusahaan dapat mengurangi resiko-resiko yang akan terjadi kedepannya. 

Karena kurangnya kematangan pada sistem yang ada mengakibatkan 

perusahaan kesulitan mengontrol seluruh kantor cabang, maka sementara 

perusahaan harus melakukan kunjungan rutin dari pusat ke cabang untuk 

menghindari penylewengan yang ada dikantor-kantor cabang minimal satu 

tahun dua kali. 
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BAB IV  

PENUTUP 

4.1 Kesimpulan 

Kuliah Kerja Magang merupakan kegiatan dalam mengaplikasikan semua 

ilmu yang telah di dapat selama proses tatap muka perkuliahan, tidak hanya itu 

dengan adanya kegiatan ini maka mahasiswa diharapkan mampu mengenal lebih 

jauh kondisi serta gambaran dari lingkungan kerja sebuah instansi atau 

perusahaan. 

Berdasarkan hasil laporan Kuliah Keja Magang (KKM) di PT 

BEHAESTEX dapat diperoleh kesimpulan di antaranya: 

1. Kegiatan Kuliah Kerja Magang (KKM) ini memberikan pengalaman yang 

nyata kepada Mahasiswa untuk menghadapi dunia kerja yang 

sesungguhnya. 

2. Pentingnya strategi pemasaran dalam perusahaan, karena dengan adanya 

strategi pemasaran maka perusahaan akan siap bersaing dan memasarkan 

produk di pasaran dengan hasil yang maksimal. Dengan adanya strategi 

maka target pasar penjualan produk akan mudah dicapai. 

4.2 Saran 

Setelah penulis menarik kesimpulan dari pelaksanaan Kuliah Kerja 

Magang di PT BEHAESTEX, maka penulis mencoba memberikan saran-saran 

yang berkaitan dengan pelaksanaan Kuliah Kerja Magang dengan harapan dapat 

bermanfaat bagi pembaca, perusahaan dan khususnya bagi penulis sendiri, agar 

dalam pelaksanaan kerja yang sesungguhnya dapat diterapkan lebih baik lagi. 

Saran-saran yang akan penulis berikan adalah sebagai berikut : 

1. Bagi mahasiswa yang akan melaksanakan Kuliah Kerja Magang, 

diharapkan untuk dapat menambah dan mendalami ilmu yang dipelajari di 
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perkuliahan agar dalam pelaksanaan Kuliah Kerja Magang tidak banyak 

mendapatkan kesulitan. 

2. Diharapkan bisa bekerja sama antara Perusahaan dengan kampus STIE 

PGRI Dewantara agar memudahkan mahasiswa untuk melaksanakan 

kuliah kerja magang dan menjalin kerjasama yang baik kedepannya.  
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LAMPIRAN - LAMPIRAN 

Lampiran 1. Surat Keterangan Telah Melaksanakan Magang
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Lampiran 2. Formulir Kegiatan Harian Mahasiswa 
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Lampiran 3. Form Penilaian Pendamping Lapangan 
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Lampiran 4. Form Penilaian Dosen Pendamping Lapangan 
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Lampiran 5. Curiculum Vintae (CV) 
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Lampiran 6. Dokumentasi Kegiatan 

Pengarahan terkait pekerjaan 

Breafing setiap hari senin dan jumat pagi 

Mengarsip file kontrak relasi 



36 
 

  

Mengecek new pricelist 

Foto bersama pendamping lapangan dan admin pusat newco 
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Menginput sales order dan retur penjualan 

Merekap stok ready 


