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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Kuliah Kerja Magang 

Pemasaran sangat penting untuk meningkatkan pertumbuhan bisnis di masa 

depan karena pertumbuhan ekonomi global dan kehadiran perusahaan baru. 

Semakin ketat dan tajam persaingan, perusahaan berusaha supaya produk yang 

dihasilkannya dapat laku terjual atau dapat menguasai pasar serta 

mendapatkan keuntungan yang sebesar mungkin. Oleh karena itu, setiap 

perusahaan harus mampu memanfaatkan sumber dayanya sebaik mungkin dan 

mencoba hal baru, terutama dalam hal pemasaran, yang merupakan bagian 

yang sangat penting dari proses tersebut. 

Setiap bisnis akan selalu berusaha menarik pembeli untuk mencapai tujuan 

mereka. Perusahaan tidak hanya harus menyediakan produk berkualitas tinggi 

dengan harga yang wajar, tetapi juga harus memberi tahu calon konsumen 

tentang produk tersebut dan di mana mereka dapat membelinya agar berhasil. 

Perusahaan harus memiliki strategi untuk membuat produknya lebih 

dikenal oleh konsumen; tenaga penjual adalah salah satu metode promosi yang 

sangat efektif untuk mendekatkan konsumen dengan produk yang dijualnya. 

Pemasaran langsung adalah strategi yang digunakan oleh Adhom Digital. Ini 

adalah pemasaran jarak jauh yang dilakukan melalui media sosial dan 

platform e-commerce seperti Shopee, Tokopedia, dan bahkan katalog. Dengan 

strategi ini, perusahaan dapat menghasilkan nilai penjualan yang tinggi dengan 

biaya yang cenderung rendah. Terdapat banyak jenis pemasaran langsung saat 

ini, mulai dari metode konvensional hingga metode kontemporer yang 

menggunakan internet. Adhom Digital menggunakan strategi direct marketing 

kontemporer. 

Penjual harus memiliki strategi pemasaran direct marketing yang diakui 

untuk mendapatkan banyak pelanggan. Salah satu strategi pemasaran yang 

dikenal cukup efektif untuk menjangkau pelanggan dan meningkatkan 
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penjualan produk adalah direct marketing. Kotler (dalam Alma, 2016:79) 

mendefinisikan pemasaran langsung sebagai sistem pemasaran interaktif yang 

menggunakan satu atau lebih media iklan untuk mempengaruhi respons dan 

atau transaksi yang dapat diukur di setiap lokasi. 

Dengan adanya direct marketing ini mampu memberikan nilai penjualan 

tinggi dengan biaya yang relatif rendah. Untuk menghasilkan nilai penjualan 

yang tinggi dengan biaya yang relatif rendah melalui direct marketing ini. 

Sekarang ada banyak model direct marketing yang dapat diterapkan. mulai 

dari metode konvensional hingga modern yang menggunakan perkembangan 

teknologi digital. Potensi untuk meningkatkan penjualan akan menjadi lebih 

besar jika pendekatan diterapkan dengan benar. Selain meningkatkan 

penjualan, keberhasilan dalam pemasaran langsung dapat membantu Adhom 

Digital mengurangi biaya pemasaran dan promosi produk. Dalam direct 

marketing, inovasi baru muncul sebagai hasil dari perkembangan tren dan 

kemajuan teknologi. 

1.2 Tujuan Kuliah Kerja Magang.  

Tujuan yang dicapai dalam melakukan Kuliah Kerja Magang (KKM) adalah:  

1 Mengintegrasikan pengetahuan teoritis yang diperoleh selama perkuliahan ke 

dalam situasi dan tantangan nyata di tempat kerja, sehingga meningkatkan 

pemahaman dan keterampilan profesional.. 

2 Mengungkap metode direct marketing yang digunakan Adhom Digital untuk 

menjangkau konsumen secara langsung dan personal dalam lingkup 

perdagangan online. 

3 Mengidentifikasi dan mengevaluasi minat karier, serta mendapatkan 

pengalaman praktis yang membantu merencanakan jalur karier yang lebih baik 

setelah lulus. 
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1.3 Manfaat Kuliah Kerja Magang.  

A. Bagi Mahasiswa 

1. Mahasiswa dapat menerapkan ilmu pengetahuan dan teori yang 

dipelajari di kelas ke dalam situasi dunia kerja nyata, sehingga 

memperkuat pemahaman dan relevansi materi akademis. 

2. Melalui magang, mahasiswa memiliki kesempatan untuk berinteraksi 

dengan para profesional di bidang terkait, membangun relasi, dan 

membuka peluang karier setelah lulus. 

3. Magang memberikan kesempatan bagi mahasiswa untuk 

mengeksplorasi minat dan passion mereka di bidang tertentu, 

membantu mereka membuat keputusan yang lebih baik terkait jalur 

karier. 

B. Bagi Lembaga Perguruan 

KKM membuka peluang untuk menjalin kerja sama lebih erat dengan 

perusahaan, memperluas jaringan antara perguruan tinggi dan dunia kerja. 

Selain itu, umpan balik dari industri dapat membantu lembaga 

memperbarui kurikulum agar tetap relevan dengan kebutuhan pasar kerja. 

C. Bagi instansi yang Bersangkutan 

1. Instansi mendapatkan akses terhadap tenaga kerja muda yang terampil 

dan bersemangat, yang dapat membantu menyelesaikan proyek-proyek 

tertentu atau mendukung operasional sehari-hari. 

2. instansi dapat mengidentifikasi dan merekrut calon karyawan potensial 

tanpa perlu melalui proses rekrutmen yang panjang 
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1.4 Tempat Kuliah Kerja Magang  

Kegiatan Kuliah Kerja Magang (KKM) dilaksanakan di : 

 

Gambar 1.4 Tempat Kuliah Kerja Magang 

Adhom Digital Jl. Sawahan Gang 1 No.67 Kepatihan Kecamatan Jombang 

Kab. Jombang Jawa Timur. 

 

1.5 Jadwal Kuliah Kerja Magang.  

Kegiatan Kuliah Kerja Magang (KKM) ini dilaksanakan di Adhom Digital 

secara individu, dengan waktu 8 minggu atau 2 bulan mulai dari 1 Juli 2024-

31 Agustus 2024.  
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BAB II 

TINJAUAN UMUM TEMPAT KULIAH KERJA MAGANG 

2.1 Sejarah Perusahaan 

Adhom Digital adalah perusahaan yang bergerak di bidang jasa, 

khususnya jasa pembuatan website dan layanan pemasaran digital menggunakan 

metode Google Ads. Didirikan pada 23 November 2017 oleh Adhomusjuhur, 

S.Pd, yang memulai bisnisnya sejak masih berkuliah. Sebelum mendirikan 

Adhom Digital, beliau memulai usaha distribusi online pada tahun 2016 dengan 

memasarkan produk songkok merek "Qobiltu" serta perlengkapan ibadah lainnya. 

Adhom Digital menggunakan sistem penjualan yang melibatkan reseller, agen, 

maupun penjualan langsung ke konsumen akhir, dan memanfaatkan platform 

digital seperti Instagram, Facebook Ads, Shopee, dan Tokopedia. Fokus utama 

perusahaan ini adalah memperluas pasar melalui platform online agar dapat 

menjangkau konsumen di seluruh Indonesia. 

Selain di bidang distribusi, Adhom Digital juga menyediakan layanan 

pembuatan berbagai jenis website, mulai dari website profil perusahaan, toko 

online (e-commerce), hingga website aplikasi. Proses pengerjaan dilakukan secara 

terstruktur, dimulai dari pengumpulan data klien, pembuatan desain prototipe, 

konversi desain menjadi template, hingga pengembangan website. Adhom Digital 

kerap menggunakan platform CMS seperti WordPress dan Blogger dalam proyek-

proyeknya. Perusahaan ini telah menangani banyak proyek dari berbagai kota, 

seperti Surabaya, Semarang, Jakarta, hingga Jombang. Beberapa klien yang telah 

bekerja sama dengan Adhom Digital termasuk GRC Jaya dan Agnia Shop, yang 
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membutuhkan website profil untuk branding produk, menampilkan galeri, serta 

menyediakan informasi pemesanan. Berdasarkan kebutuhan, website kedua 

UMKM ini dibangun dengan menggunakan CMS-WordPress. 

2.1.1 Visi Misi Adhom Digital 

a. Visi 

Mengembangkan dan memberikan pengalaman berbelanja online terbaik, 

dengan produk berkualitas dan pelayanan unggul untuk memenuhi 

kebutuhan pelanggan di seluruh Indonesia.. 

b.  Misi 

1. Memberikan layanan pelanggan yang responsif, ramah, dan profesional 

untuk memastikan pengalaman berbelanja yang menyenangkan. 

2. Memberikan Keuntungan bagi seluruh konsumen kami.  

3. Menjadi yang terbaik dalam bidangnya. 

2.2 Struktur Organisasi 

 

Tabel 2.2 Struktur Organisasi 
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Keterangan :  

a. Direktur : Adhomussjuhur., S.Pd 

b. Supervisor : Aprininda.SM 

c. Manager : Evis Umi Rahmawati, S.Kom 

d. Admin Marketing : Aas Nur Afifah 

e. Team Marketing : 

1. Dinda Choirunnisah 

2. Rendra Ardiansyah 

f. Team Desain : Fergy Rahmatullah 

2.3 Kegiatan Umum Perusahaan 

Adhom Digital adalah perusahaan distribusi online yang fokus pada 

penjualan produk songkok hitam, yang dipasarkan baik melalui agen maupun 

langsung kepada konsumen akhir. Kami menawarkan berbagai produk, 

termasuk songkok hitam merek LIMO, beragam jenis peci, kopiah, serta 

perlengkapan ibadah seperti mukenah, sajadah, tasbih, sarung, dan Al-Qur'an. 

Dengan memanfaatkan media sosial untuk promosi, Adhom Digital 

memanfaatkan platform digital untuk menjangkau pelanggan di seluruh 

Indonesia yang gemar berbelanja online. Konsumen dapat dengan mudah 

melakukan pemesanan melalui Shopee, Tokopedia, WhatsApp, atau 

Facebook. Setelah pemesanan, Customer Service akan segera memprosesnya. 

Kami menyediakan opsi pembayaran baik melalui transfer bank maupun 

Cash On Delivery (COD). Pengiriman dilakukan melalui berbagai jasa 

ekspedisi terpercaya, termasuk JNE, J&T, POS, Lion Parcel, Wahana 

Express, SiCepat, Dakota Cargo, Indah Cargo, dan Baraka. Promosi 

dilakukan melalui iklan di media sosial seperti Facebook Ads, Instagram, dan 

website. Konsumen dapat memesan melalui link yang disediakan di halaman 
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iklan, mengisi formulir pemesanan online, dan menerima konfirmasi 

langsung dari Customer Service via WhatsApp. 

Adhom Digital juga memproduksi berbagai jenis produk konsumsi, 

khususnya songkok dengan berbagai merk di bawah label "LIMO". Kami 

menawarkan berbagai tipe songkok hitam polos seperti Songkok 

Pahrayangan, Songkok Miki Hat, Songkok Malaysia, dan Songkok 

Assagofah, yang tersedia dalam berbagai ukuran dan harga. Selain melayani 

pembelian grosir, eceran, dan kodi secara langsung, kami juga melayani 

pemesanan melalui e-commerce terbesar di Indonesia seperti Shopee, 

Tokopedia, Bukalapak, dan Lazada. Untuk pelanggan yang memerlukan 

songkok custom, kami juga menyediakan layanan tersebut. 
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BAB III 

PELAKSANAAN KULIAH KERJA MAGANG 

3.1 Pelaksanaan Kerja Magang 

Pelaksanaan Kuliah Kerja Magang (KKM) mahasiswa STIE PGRI 

Dewantara Jombang di Adhom Digital berlangsung selama dua bulan, dari 1 

Juli hingga 31 Agustus. Mahasiswa ditempatkan sebagai Admin Marketing, 

bertanggung jawab melayani pelanggan dalam penjualan songkok dan 

peralatan sholat secara online. Admin menjalankan tugas sesuai dengan SOP 

yang berlaku, termasuk memberikan informasi dan memenuhi kebutuhan 

konsumen seperti : 

1. Admin harus ramah ke pelanggan lama maupun pelanggan baru di 

Adhom Digital 

2. Admin mampu memahami keluhan dan pertanyaan konsumen baru. 

3. Admin menjelaskan keunggulan dan kualitas produk secara detail. 

4. Admin menjelaskan prosedur pengiriman barang dan Kode VA.. 

5. Admin mampu membuat laporan harian, mingguan dan bulanan 

Adapun peran Admin pada Adhom Digital Jombang, antara lain : 

1. Admin menerima keluhan dan pertanyaan dari konsumen melalui 

media sosial. 

2. Admin memperkenalkan diri kepada konsumen. 

3. Admin menjawab pertanyaan atau keluhan konsumen. 

4. Setelah pertanyaan terjawab, konsumen diarahkan untuk memesan 

produk.. 

Tugas yang diberikan Adhom Digital ke Mahasiswa KKM yaitu 

ditugaskan dibagian Admin Marketing, tugas sebagai Admin disini yaitu 

Adhom Digital ditugaskan di bagian admin marketing untuk mahasiswa 

KKM. Tugasnya sebagai admin adalah Membantu memberikan informasi, 

solusi, dan melayani pelanggan baru terkait pertanyaan produk yang dijual 
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secara online.. Mereka juga membantu membuat berkas laporan keuangan 

mingguan dan bulanan dan menjawab pertanyaan dan keluhan dari konsumen 

Selain itu, ada tugas tambahan untuk bertindak Memberikan 

informasi, solusi, dan melayani pelanggan baru terkait produk online. adalah 

sebagai berikut: pelanggan mengirimkan gambar dan keterangan pesan 

tentang item yang dipesan, admin Memberikan informasi, solusi, dan 

melayani pelanggan terkait produk online.   

Apakah barang yang dipesan jadi dikirim? Jika barang dipesan oleh 

pelanggan jadi dikirim, admin akan menghitung harga barang dan ongkir. 

Setelah barang dan ongkir sudah dihitung, pelanggan akan membayar 

sejumlah uang yang telah dihitung oleh admin. admin melakukan packing dan 

pengiriman barang, yang dibantu ekspedisi. 

Mahasiswa Kuliah Kerja Magang (KKM) tidak hanya bekerja sebagai 

admin yang bertanggung jawab untuk melayani konsumen, tetapi mereka 

juga berkonsentrasi di pemasaran online, yang Mereka menggunakan direct 

marketing, yaitu pemasaran langsung tanpa perantara untuk menjangkau 

konsumen (Suyanto, 2007:219). 

untuk menjual barang dan jasa kepada pelanggan dengan biaya marketing 

yang lebih rendah. Teknik pemasaran ini adalah jenis aktivitas pemasaran 

yang secara langsung berhubungan dengan target konsumen. Kontak ini 

bersifat pribadi dan dapat dilakukan dengan berbagai media tertentu. Teknik 

ini memungkinkan perusahaan untuk berhubungan secara langsung dengan 

pelanggan lama dan potensial melalui kampanye pemasaran atau iklan 

produk. Teknik ini memungkinkan perusahaan untuk mencapai target 

marketing yang mudah dan khusus dan mengirimkan pesan ke pelanggan. 

Mahasiswa magang diharapkan memiliki pengetahuan produk yang luas di 

posisi mereka saat ini. Mereka juga diharuskan untuk mengelola penjualan, 

mengawasi produk, mengumpulkan data konsumen, dan menangani pesanan 

konsumen. 
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 Untuk memasarkan produk Adhom Digital, pemasaran dilakukan melalui 

media sosial seperti shopee, Facebook, tokopedia, lazada, bukalapak, dan 

Blibli. Tim pemasaran setiap hari mengupload produk ke media sosial yang 

telah ditetapkan, sehingga pelanggan dapat membeli produk melalui situs 

belanja online. Dengan situs web belanja online, pelanggan tidak lagi 

menghadapi kesulitan; pelanggan di luar kota dan di luar negeri juga dapat 

melakukan pembelian dengan mudah. Belanja online mudah bagi pemula 

karena simpel dan memudahkan pencarian produk. Aplikasi seperti Shopee, 

Tokopedia, Lazada, Bukalapak, dan Blibli juga menyediakan fitur obrolan 

langsung antara penjual dan pembeli, Anda dapat bertanya-tanya tentang 

ketersediaan produk, tanggal pengiriman, alasan mengapa pengiriman belum 

dilakukan, atau kualitas produk yang tidak sesuai pesanan Anda. jika ada hal-

hal yang ingin kita ketahui tentang pesanan, Anda dapat memberi tahu 

penjual melalui chat. Selain itu, Anda memiliki kemampuan untuk 

memastikan barang yang akan Anda beli tersedia. Pembayaran di situs web 

belanja online dapat disesuaikan dengan keinginan pelanggan; mereka dapat 

memilih untuk membayar dengan cash melalui ebanking, indomaret/alfamart, 

atau bahkan COD. Adhom Digital melihat peningkatan penjualan berkat 

penggunaan direct marketing dan media pendukung seperti tik tok dan 

instagram. 

Selain itu, Adhom Digital menggunakan saluran marketing untuk direct 

marketing:  

1. Menggunakan surat penawaran, fax, email, voice mail, atau pesan telepon. 

2. Mengirim katalog produk ke alamat terpilih, berisi seluruh atau barang 

khusus. 

3. Menggunakan telepon untuk menarik calon konsumen. 

4. Melalui internet, konsumen dapat meminta informasi produk, harga, fitur, 

dan memesan barang.. 
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Manfaat Direct Maeketing: 

1. Menerima respons langsung dari pelanggan dapat meningkatkan 

pendapatan melalui strategi pemasaran langsung. atau keuntungan 

perusahaan. Strategi ini memungkinkan bisnis untuk mencapai target pasar 

yang lebih spesifik. Respon pelanggan dapat menjadi ukuran keberhasilan 

Adhom.ID. 

2. Meningkatkan Loyalitas Pelanggan: Keuntungan utama bisnis adalah 

memiliki pelanggan setia, yang meningkatkan loyalitas pelanggan. karena 

semakin kenal sebuah bisnis dengan target market atau pelanggannya, 

semakin loyalitas pelanggan tersebut. 

3. Menghemat Biaya Promosi: Ini adalah pendekatan efektif untuk Menarik 

pelanggan dengan biaya terjangkau dan waktu minimal dapat 

menghasilkan keuntungan yang lebih besar. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 3.1 Alur Pembelian  

3.2 Hasil Pengamatan di Tempat Magang 

1. Jangkauan pemasaran di Facebook sering mengalami pembatasan atau 

banned iklan, sehingga jumlah pesanan yang diterima berkurang. 
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2. Ketika barang dikirim oleh pihak ketiga, ekspedisi, yang menggunakan 

metode pembayaran cash on delivery (bayar di tempat), barang kadang-

kadang dikembalikan atau dikembalikan ke gudang tanpa persetujuan 

sebelumnya. 

3. Tujuan dari Optimalisasi Direct Marketing salah satu utama pemasaran 

langsung adalah menghasilkan tanggapan langsung dari penerima pesan 

pemasaran. Hal ini dapat berupa pembelian produk, berlangganan layanan, 

atau meminta informasi lebih lanjut. Pemasaran tanggapan langsung 

adalah bagian dari pemasaran langsung yang berfokus pada penciptaan 

pesan dan strategi menarik yang mendorong tindakan segera dari audiens 

sasaran 

3.3 Usulan Pemecah Masalah/ Solusi. 

Untuk mengatasi masalah ini, seperti ketika iklan Facebook mengalami 

banned, layanan pelanggan harus menghubungi pelanggan lama atau 

Menghubungi pelanggan lama untuk menanyakan kabar dan menawarkan 

produk baru secara manual, serta menggunakan solusi pihak ketiga untuk 

informasi kendala pengiriman COD, yang dapat dihubungi oleh layanan 

pelanggan untuk menghindari miss komunikasi dan memastikan bahwa 

produk dapat diterima dengan cepat. Tujuan akhir dari pemasaran langsung 

adalah untuk membangun hubungan yang kuat dan langgeng dengan 

pelanggan. Dengan berinteraksi langsung dengan konsumen, bisnis dapat 

mengumpulkan data dan wawasan berharga untuk lebih memahami 

kebutuhan, preferensi, dan perilaku mereka. Informasi ini kemudian dapat 

digunakan untuk menyesuaikan upaya dan penawaran pemasaran di masa 

depan, sehingga menghasilkan pengalaman pelanggan yang lebih personal dan 

relevan.

https://gentech.id/
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BAB IV  

KESIMPULAN DAN SARAN 

4.1 Kesimpulan 

Hasil dari Kuliah Kerja Magang (KKM) yang diadakan di Adhom Digital 

selama dua bulan, dari tanggal 1 Juli hingga 31 Agustus 2024, menunjukkan 

bahwa beberapa hal telah dijelaskan tentang "Strategi Pemasaran Atau Direct 

Marketing Dalam Meningkatkan Penjualan Di Adhom Digital". Dari hasil KKM 

Menyimpulkan bahwa Direct marketing adalah strategi pemasaran yang sangat 

penting dalam era digital seperti sekarang ini. Melalui direct marketing, bisnis 

dapat langsung berinteraksi dengan pelanggan potensial tanpa melalui perantara. 

Dengan menggunakan alat-alat seperti email, pesan teks, atau panggilan langsung, 

bisnis dapat secara efektif menjangkau audiens target mereka. 

4.2 Saran 

Hasil pengamatan Adhom Digital selama KKM menunjukkan bahwa 

persaingan bisnis semakin ketat seiring berjalannya waktu. Konsep pemasaran 

harus diterapkan dengan baik untuk membuat perusahaan lebih kreatif dalam 

memasarkan produknya. Dan Optimalisasi utama direct marketing adalah untuk 

meningkatkan penjualan atau mendapatkan pelanggan baru. Dengan 

berkomunikasi langsung dengan pelanggan potensial, bisnis dapat menawarkan 

produk atau layanan mereka dengan cara yang lebih personal dan mengarahkan 

pelanggan untuk merespons secara langsung. Misalnya, melalui direct response 

marketing, bisnis dapat memberikan tawaran khusus untuk waktu terbatas dan 

mendorong pelanggan untuk segera membeli produk atau layanan. 
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