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LEMBAR EKSEKUTIF 

 

 LISA UTAMI. 8223155368. Laporan Praktik Kerja Lapangan di 

GRAND NUSA INDAH. Program Studi D3 Manajemen Pemasaran, Fakultas 

Ekonomi, Universitas Negeri Jakarta 2015. 

Laporan ini ditulis untuk menginformasikan kegiatan praktikan selama 2 bulan 

(Juli-September 2017). Praktikan ditempatkan pada divisi pemasaran sebagai 

Marketing Executive dan Marketing Administration.  

Selama melakukan Praktik Kerja Lapangan, praktikan melakukan beberapa 

pekerjaan seperti menjual produk di Grand Nusa Indah dan mengumpulkan data 

calon konsumen. 

Praktik Kerja Lapangan ini bertujuan untuk mendapatkan pengalaman kerja 

dan menambah wawasan praktikan tentang pemasaran yang belum didapatkan 

selama perkuliahan. Pekerjaan yang praktikan lakukan selama Praktik Kerja 

Lapangan pada bagian marketing executive adalah mengumpulkan nomor kontak 

calon konsumen hingga melaporkan hasil penawaran terhadap calon konsumen 

tersebut serta saat praktikan berada dibagian marketing administration membantu 

rekapitulasi data penjualan. 

 

 

 

Kata Kunci: Praktik Kerja Lapangan, divisi pemasaran, Marketing Executive, 

Marketing Administration, Grand Nusa Indah 
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EXECUTIVE SUMMARY 

 

 Lisa Utami. 8223155368. Internship report at GRAND NUSA INDAH. 

Department of management. Faculty of economics. State University of Jakarta. 

This report was written to inform the Practitioner activities for 2 months (July-

September 2017). The Practitioner was placed in the marketing division as 

Marketing Executive and Marketing Administration. 

 During the Internship, practitioner did some tasks such selling product at 

Grand Nusa Indah and collecting prospective priorities customer’s data. 

This Internship aims to gain work experience and increase the insight of 

practitioner about marketing that has not been obtained during the lectures. Job 

that practitioner do during the Internship on marketing executives are collect 

contact numbers of prospective customers until report the results of the offer to 

prospective customers and when practitioner placed on marketing administration 

helps recapitulation of sales data. 
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KATA PENGANTAR 

Dengan selalu memohon ridho dan panjatkan puji syukur kehadirat Allah 

SWT yang telah memberikan rahmat dan karuniaNya, sehingga penulis dapat 

menyelesaikan Laporan Akhir Praktik Kerja Lapangan ini. Kegiatan Praktik Kerja 

Lapangan ini merupakan salah satu mata kuliah yang wajib ditempuh oleh seluruh 

mahasiswa/i Program Studi D3 Manajemen Pemasaran Fakultas Ekonomi 

Universitas Negeri Jakarta. 

Laporan Kegiatan Praktik Kerja Lapangan ini disusun sebagai hasil dari 

Kegiatan Praktik Kerja Lapangan yang telah dilaksanakan selama 40 hari kerja pada 

periode 17 Juli – 05 September 2017 di Kantor Pemasaran Grand Nusa Indah. 

Dengan diselesaikannya Laporan Kegiatan Kerja Praktik ini tidak terlepas 

dari bantuan kedua orangtua yang telah memberikan doa dan semangat kepada 

saya. Serta pihak lain yang telah memberikan saran-saran, untuk itu praktikan 

mengucapkan terima kasih kepada: 

1. Dosen pembimbing dan Koordinator Program Studi D3 Manajemen 

Pemasaran Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta yaitu Dra. 

Sholikhah, M.M yang telah senantiasa membimbing dan memberi arahan 

kepada penulis serta telah meluangkan waktunya untuk audensi. 

2. Dr. Dedi Purwana, E.S., M.Bus selaku Dekan Fakultas Ekonomi 

Universitas Negeri Jakarta. 
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3. Pembimbing Lapangan yaitu Ibu Melva Buana dan juga staff lainnya yang 

telah membimbing dan membantu praktikan selama melaksanakan kegiatan 

Praktik Kerja Lapangan. 

Praktikan menyadari bahwa dalam penulisan Laporan Kegiatan 

Praktik Kerja Lapangan ini masih banyak kekurangan, baik dalam materi, 

maupun dalam teknik penyajiannya, mengingat keterbatasan pengetahuan 

dan pengalaman praktikan. Oleh karena itu, praktikan mengharapkan kritik 

dan saran dari pembaca Laporan Kegiatan Praktik Kerja Lapangan ini. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Kegiatan 

Untuk memperoleh gambaran yang lebih komprehensif mengenai 

dunia kerja bagi mahasiswa D3 Manajemen Pemasaran, maka Universitas 

Negeri Jakarta mengadakan kegiatan Praktik Kerja Lapangan (PKL). 

Kegiatan Praktik Kerja Lapangan (PKL) adalah salah satu syarat wajib yang 

harus dipenuhi oleh mahasiswa D3 Manajemen Pemasaran sebagai syarat 

kelulusan. 

Dengan adanya Praktik Kerja Lapangan (PKL) menjadikan lulusan 

mahasiswa UNJ, khususnya D3 Manajemen Pemasaran menjadi tenaga 

yang siap terjun ke dunia kerja. Pelaksanaan (PKL) ini merupakan sarana 

pembelajaran untuk menambah pengetahuan, wawasan, dan pengalaman 

dalam menghadapi dunia kerja sebenarnya. Hal ini sangat membantu 

mahasiswa dalam menerapkan ilmu yang telah diperoleh di bangku kuliah 

dalam menyelesaikan pekerjaan yang diberikan maupun menghadapi 

kendala-kendala dalam melaksanakan PKL. 

Praktikan menjalani PKL di sebuah perusahaan yang bergerak di 

bidang perumahan yaitu Grand Nusa Indah Cileungsi. Praktikan memilih 

Grand Nusa Indah Cileungsi sebagai tempat Praktik Kerja Lapangan karena  

berada dibawah naungan perusahaan terpercaya yang sudah membuat 

banyak proyek perumahan di Indonesia, yaitu Kalindo Land. 
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Bank Indonesia melaporkan untuk industri perumahan, hingga kuartal 

II-2017, penjualannya tumbuh melambat dibanding triwulan sebelumnya 

dari 4,16 persen menjadi 3,16 persen. Pelambatan penjualan ini, sejalan 

dengan terbatasnya permintaan rumah hunian. Menurut laporan Bank 

Indonesia mengenai preferensi konsumen terhadap investasi properti 

memang turun 0,6 persen menjadi 22,5 persen selama bulan Oktober 2017 

saja. Sementara itu sebanyak 65,9 persen konsumen menyatakan tidak 

memiliki rencana membeli atau membangun rumah dalam 12 bulan 

mendatang, angka ini naik dari sebelumnya 64,4 persen. Sebaliknya, jumlah 

konsumen yang meyatakan adanya kemungkinan membeli atau 

membangun rumah menurun dari 29,1 persen menjadi 26,9 persen. Hal ini 

tidak terlepas dari tumbuhnya pendapatan yang hanya beberapa persen tidak 

sejalan dengan harga properti yang terus melambung. Pertumbuhan harga 

rumah tapak minimal, menurut riset Rumah123 sekitar 15 persen hingga 20 

persen di wilayah Jabodetabek. 

B. Maksud dan Tujuan PKL 

  Adapun maksud dari Praktik Kerja Lapangan yang telah dilakukan 

oleh praktikan adalah: 

1. Mendapatkan pengalaman kerja sebelum memasuki dunia kerja. 

2. Agar mahasiswa dapat menerapkan teori – teori yang telah dipelajari 

selama perkuliahan berlangsung pada perusahaan tempat Praktik Kerja 

Lapangan. 

3. Dapat mempelajari bidang pekerjaan yang sesuai dengan program studi 

praktikan yaitu pemasaran.
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Tujuan dari Praktik Kerja Lapangan yang telah dilakukan oleh praktikan 

adalah: 

1. Mengetahui tugas dan tanggung jawab divisi Marketing Executive yang 

bergerak di bidang property. 

2. Mengetahui strategi pemasaran yang dijalankan oleh Grand Nusa Indah 

Cileungsi dalam penawaran produk property. 

3. Meningkatkan keterampilan dalam hal pemasaran. 

4. Dapat mengetahui teori perkuliahan yang relevan dengan kegiatan 

selama Praktik Kerja Lapangan. 

C. Kegunaan PKL 

Dalam pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan, ada beberapa kegunaan 

yang disasarkan, antara lain: 

1.  Bagi Mahasiswa: 

a. Mempelajari bagaimana cara komunikasi dan bersikap di tempat 

kerja. 

b. Belajar mengenal dinamika dan kondisi nyata dunia kerja pada unit-

unit kerja dalam ruang lingkup perusahaan. 

c. Mengimplementasikan segala ilmu yang dipelajari di jurusan 

manajemen pemasaran dengan dunia kerja di unit/bagian 

pemasaran. 

2. Bagi Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta: 

a. Terjalinnya kerjasama antara Universitas Negeri Jakarta dengan 

Perusahaan. 
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b. Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta akan dapat 

meningkatkan kualitas lulusannya melalui pengalaman Praktik 

Kerja Lapangan. 

c. Mendapatkan timbal balik untuk mengembangkan kurikulum guna 

meningkatkan kualitas lulusan yang sesuai dengan kebutuhan 

perusahaan pada umumnya. 

3. Bagi Perusahaan: 

a. Adanya kerjasama antara dunia pendidikan dengan perusahaan 

membuat Perusahaan dikenal oleh kalangan akademis sehingga 

menaikan popularitas perusahaan. 

b. Perusahaan akan mendapat bantuan tenaga dari mahasiswa yang 

melakukan Praktik Kerja Lapangan. 

D. Tempat Praktik Kerja Lapangan 

Praktikan melakukan Praktik Kerja Lapangan dikantor pemasaran 

Grand Nusa Indah Cileungsi. Yang berlokasi Jl. Raya Cileungsi-Jonggol, 

Gandoang, Cileungsi-Bogor. Grand Nusa Indah bergerak dibidang 

property, yaitu dalam bentuk: rumah dan ruko. 
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Berikut ini gambar dari kantor pemasaran Grand Nusa Indah Cileungsi: 

 

Gambar 1.1 

Kantor Pemasaran Grand Nusa Indah Cileungsi. 

 Sumber: Dokumentasi Pribadi, 2017 

E. Jadwal Praktik Kerja Lapangan 

Praktikan telah melakukan Praktik Kerja Lapangan di Grand Nusa 

Indah Cileungsi selama kurang lebih 2 (dua) bulan terhitung sejak tanggal 

17 Juli 2017 sampai dengan 05 September 2017. 

Adapun waktu pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan sesuai dengan 

jam kerja di kantor pemasaran Grand Nusa Indah Cileungsi yaitu: 

 Hari  : Senin – Jum’at 

 Jam Kerja : 09.00 – 17.00 WIB 

 Jam Istirahat : 12.00 – 13.00 WIB  

 Hari  : Sabtu 

 Jam Kerja : 09.00 – 13.00 
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BAB II 

TINJAUAN UMUM PERUSAHAAN 

 

A. Sejarah Perusahaan 

Didirikan pada tahun 2009, bergerak di bidang perumahan dengan 

status tanah Sertifikat Hak Milik. Dibangun di tanah seluas 140 HA, Grand 

Nusa Indah Cileungsi memadukan hunian nyaman di area-area komersil 

yang sudah jadi dan berkembang pesat, seperti Taman buah Mekarsari. 

Perumahan Grand Nusa Indah Cileungsi memiliki fasilitas lengkap seperti 

kolam renang Fun Park Grand Nusa Indah, kawasan niaga, dan taman 

publik. Grand Nusa Indah Cileungsi saat ini menawarkan 11 tipe rumah 

dengan berbagai ukuran, mulai dari Luas Bangunan (LB)/Luas Tanah (LT) 

31/60 m² sampai 68/136 m². Hingga saat ini Grand Nusa Indah sudah terjual 

lebih dari 2000 unit rumah. 

Grand Nusa Indah Cileungsi dikembangkan oleh PT Kentanix Supra 

International yang berdiri pada tahun 1981 berada dibawah naungan 

Kalindo Land. Kalindo Land memberikan solusi hunian terbaik, karenanya 

di tahun 2009 merebut penghargaan FIABCI Awards untuk kategori 

“Perumahan Sederhana Sehat Terbaik di tahun 2009”. 

Grand Nusa Indah Cileungsi berada di lokasi strategis dengan 

kemudahan akses dari Jakarta menggunakan angkutan umum dan Grand 

Nusa Indah Cileungsi bisa di capai dari Tol Cibubur, Tol Cimanggis, dan 
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Tol Jatiwarna. Sesuai dengan standarnya Grand Nusa Indah Cileungsi 

dikembangkan di tengah fasilitas lengkap. Berikut visi dan misi Grand Nusa 

Indah: 

1. Visi 

Grup Kalindo Land menjadi hunian bereputasi di Jakarta dan kota-kota 

penyangga di sekitarnya. 

2. Misi 

a. Memposisikan perusahaan menjadi pengembang hunian yang 

bereputasi di daerah Jakarta dan kota-kota penyangga 

(Jabodetabek). 

b. Memberikan solusi akan kebutuhan hunian dan properti komersial 

bagi masyarakat. 

c. Mempunyai pertumbuhan yang berkesinambungan baik dari segi 

pendapatan maupun keuntungan perusahaan. 
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B. Struktur Organisasi 

Struktur Organisasi 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar II.1 

Struktur Organisasi Grand Nusa Indah Cileungsi. 

Sumber: Arsip Grand Nusa Indah Cileungsi 
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Uraian pekerjaan untuk masing-masing jabatan dijelaskan sebagai berikut:  

1. Director 

 Grand Nusa Indah dipimpin oleh seorang Director. Semua keputusan yang 

akan diambil oleh karyawan harus melalui persetujuan director. Berikut tugas-

tugas dari seorang director : 

a. Mengawasi kinerja dan laporan pertanggung jawaban dari manajer 

pemasaran dan penanggung jawab dari setiap divisi. 

b. Merumuskan dan mengkomunikasikan pengembangan usaha dan 

strategi bisnis jangka panjang perusahaan. 

c. Melakukan evaluasi kinerja karyawan 

2. Secretary and Administration 

Tugas dari seorang Secretary and Administration adalah: 

a. Memperbarui data stok di proyek 

b. Rekapitulasi data-data konsumen 

c. Membuat laporan penjualan bulanan 

d. Membuat dan membagikan form Surat Penerimaan Rumah 

3. Administration Support 

Seorang Administration Support bekerja untuk beberapa proyek perumahan 

dari satu pengembang. Tugas utama Administration Support adalah 

mengumpulkan laporan penjualan mingguan. 
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4. Marketing Manager 

Tugas seorang Marketing Manager adalah membina hubungan dengan para 

pemasar di proyek. Dengan cara mengadakan pertemuan untuk memberikan 

perintah dan menerima ide supaya para pemasar mencapai target penjualan. 

5. Finance 

Beberapa tugas divisi keuangan menyusun laporan biaya gaji dan bonus 

karyawan, mengatur biaya administrasi dan biaya operasional untuk perjalanan 

event, bertanggung jawab kepada manajer umum atas semua kegiatan 

keuangan perusahaan. Serta membawakan form, surat-surat dari pusat ke 

proyek 

6. Human Resources Development 

Tugas utama seorang HRD adalah menangani berbagai masalah pada ruang 

lingkup karyawan untuk dapat menunjang aktifitas perusahaan 

7. Marketing Coordinator 

Merupakan seorang pemimpin para tim pemasar. Tugas nya adalah 

membuat laporan pencapaian bulanan tim nya seperti data prospek, produk 

yang berhasil dijual. Serta mengatur jadwal pameran. 

8. Marketing 

Tugas dari marketing adalah membina hubungan dan mencari calon 

konsumen dengan cara sebar brosur atau persentasi di perusahaan, menjelaskan 

produk-produk yang dijual, collect data dan follow-up.  
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C. Kegiatan Umum Perusahaan 

     Grand Nusa Indah Cileungsi adalah perusahaan yang bergerak di 

bidang properti. Produknya berupa ruko dan rumah komersil siap huni, yang 

menyasar pembeli dari semua kalangan. Memiliki tipe rumah satu dan dua 

lantai, dengan luas bangunan dan luas tanah 31/60 sampai 68/136. 

Dilengkapi dengan fasilitas pendukung seperti fasilitas niaga, publik, dan 

olahraga. Pemasaran produk dilakukan melalui beragam media, mulai dari 

media cetak berupa brosur, media elektronik berupa website dan blog, 

hingga pameran dan persentasi ke beberapa perusahaan. Secara garis besar, 

kegiatan umum yang dilakukan antara lain adalah: pembangunan dan 

pemasaran. 

Berikut adalah mekanisme kerja Grand Nusa Indah Cileungsi: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar II.2 

Kegiatan Umum Perusahaan. 

Sumber: Arsip Grand Nusa Indah Cileungsi 
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1. Survei Lokasi 

Cari lokasi dengan akses relatif baik ke pusat kegiatan dan fasilitas 

publik. Lokasi yang terlalu jauh dari jalan utama, pusat kegiatan dan 

fasilitas publik akan membuat perumahan sulit dipasarkan. Pastikan 

juga harga tanah kompetitif, cara pembayaran tidak memberatkan, dan 

di lokasi ada saluran pembuangan. Terakhir, sebaiknya kualitas air tanah 

di lokasi cukup memadai untuk mandi, cuci, kakus. 

2. Cek Peruntukan Lahan 

Mengecek peruntukan tanah ke dinas tata kota setempat untuk 

memastikan lokasi memang bisa untuk perumahan. Perjelas juga 

koefesien dasar bangunan (KDB), koefisien lantai bangunan (KLB), 

garis sempadan jalan (GSJ) dan bangunan (GSB)-nya karena akan 

mempengaruhi harga jual rumah.  

3. Meneliti Status Lahan 

Tahapan selanjutnya adalah meneliti status dan sertifikat tanah, 

apakah hak milik, HGB, girik dan lain-lain. 

4. Mengajukan Izin 

Mengajukan izin lokasi ke pemda setempat untuk membebaskan 

tanah, membangun, mengelola dan mengalihkan kepada pihak lain 

(untuk pengembangan yang memerlukan izin lokasi). 

5. Membebaskan Tanah 

Memastikan transaksi langsung dengan pemilik tanah yang sah dan 

dilakukan di depan PPAT. 
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6. Mengurus Sertifikat Induk 

Tanah harus segera disertifikatkan atas nama badan usaha yang 

didirikan yang disebut sertifikat induk. Jasa PPAT kembali bisa 

digunakan karena mereka biasanya memiliki relasi yang baik dengan 

kantor pertahanan. Saat sertifikat induk diproses kita sudah bisa 

melakukan pematangan tanah dan memasarkan rumah secara informal. 

7. Mengajukan Permohonan IMB 

Tahapan selanjutnya adalah mengajukan permohonan IMB induk 

disertai site plan (untuk perumahan yang memerlukan izin lokasi atau 

SIPPT). Sedangkan untuk perumahan berskala mini yang tidak perlu 

izin lokasi, bisa langsung mengajukan permohonan IMB disertai peta 

kavling dan desain rumah. 

8. Pembagunan Rumah 

Setelah memperoleh IMB hal yang dilakukan berikutnya adalah 

melakukan pembangunan baik itu pembagunan rumah, ataupun 

pembangunan ruko. Sebelum masuk ke tahap berikutnya yaitu tahap 

pemasaran. 

9. Memasarkan 

Jika site plan disetujui dan IMB induk diterbitkan, pemasaran rumah 

sudah bisa dimulai secara resmi dengan menarik tanda jadi dan uang 

muka. Begitu rumah laku maka langsung melakukan proses pemecahan 

sertifikat induk dan IMB induk (pada perumahan yang memiliki izin 

lokasi) atas nama pembeli. Sementara pembeli bisa mengajukan 
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permohonan KPR inden ke bank untuk membiayai pembelian rumah. 

Masa inden (menunggu) sejak rumah dipasarkan hingga serah terima 

bervariasi tergantung kelas rumah. Untuk rumah satu lantai misalnya, 6 

bulan, sedangkan rumah dua lantai 9 bulan. 

10. Pelayanan Komplain 

Pelayanan komplain di perumahan Grand Nusa Indah Cileungsi 

berlangsung selama masa retensi, yaitu masa garansi rumah selama 100 

hari setelah serah terima/akad (tergantung kebijakan setiap developer). 

Jika terjadi kerusakan seperti bocor, retak-retak dan lain-lain selama 

masa itu, masih ditanggung. Pengajuan komplain dilakukan dengan cara 

datang ke kantor teknik Grand Nusa Indah Cileungsi, dan mengisi 

formulir komplain. Nanti nya petugas teknik akan datang ke rumah 

komplain paling lama satu minggu. 

Strategi pemasaran adalah pola pikir pemasaran yang akan digunakan untuk 

mencapai tujuan pemasarannya. Berikut adalah strategi pemasaran Grand Nusa 

Indah Cileungsi: 

1. Marketing Mix 

Guna mencapai sasaran pasar yang dituju dan tujuan perusahaan 

dalam jangka panjang. Maka terdapat bauran pemasaran yang 

menempatkan komposisi terbaik dari keempat komponen atau variable 

pemasaran. Berikut bauran pemasaran (marketing mix) Grand Nusa 

Indah Cileungsi: 
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a. Product 

Suatu produk tidak dapat dilepaskan dari namanya 

pemuasan kebutuhan dan keinginan konsumen. Suatu produk 

juga tidak dapat dikatakan memiliki nilai jual, jika produk 

tersebut tidak menarik bagi konsumen. Produk bisa bersifat 

intangible maupun tangible. Saat ini Grand Nusa Indah 

Cileungsi produk yang dijual bersifat tangible, karena Grand 

Nusa Indah Cileungsi menjual produk berupa ruko dan rumah. 

Berikut beberapa gambar dan spesifikasi produk ruko dan rumah 

ready stock Grand Nusa Indah Cileungsi. 

1) Ruko 

Ruko di Grand Nusa Indah terdiri dari dua lantai dengan 

ukuran bangunan 91m² dan luas tanah 58 m². Di sekitar ruko 

sudah 75% dihuni untuk berbagai usaha, serta letak strategis 

dekat pintu masuk dan keluar perumahan. 

 

Gambar II.3 

Ruko. 
Sumber: Dokumentasi Pribadi, 2017 



16 
 

 
 

2) Rumah 

Rumah dengan tipe Ambrosia ini merupakan produk 

terfavorit di Grand Nusa Indah, dengan Luas Bangunan (LB) 

31 m² dan Luas Tanah (LT) 60 m² serta dilengkapi dengan 

dua kamar tidur menjadikannya rumah minimalis yang 

memenuhi kebutuhan keluarga. 

 

Gambar II.4 

Tipe Ambrosia. 

    Sumber: Dokumentasi Pribadi, 2017 

b. Price 

Setiap produk dijual di Grand Nusa Indah Cileungsi 

memiliki harga yang berbeda, daftar harga di Lampiran 11. 

Dengan harga yang kompetitif, dan juga cara bayar yang 

disesuaikan dengan kebutuhan konsumen membuat Grand Nusa 

Indah Cileungsi mampu bersaing dengan harga kompetitor. Cara 

bayar yang ditawarkan Grand Nusa Indah Cileungsi antara lain: 

  



17 
 

 
 

1) Tunai Keras 

Tunai keras adalah cara pembayaran yang dilakukan 

dalam waktu 14 hari-1 bulan sejak closing deal bersama 

perusahaan. Diberikan kelebihan berupa hadiah dan 

cashback.  

2) Tunai Bertahap 

Cara pembayaran di Grand Nusa Indah Cileungsi yang 

dilakukan secara bertahap dalam jangka waktu 4 sampai 8 

bulan. Konsumen mendapatkan hadiah yang berbeda dengan 

konsumen tunai keras. 

3) Kredit Menggunakan KPR Bank 

Melibatkan pihak bank melalui program Kredit 

Pemilikan Rumah (KPR). Pada metode KPR, bank yang 

membayar pelunasan rumah kepada pengembang, lalu 

konsumen akan mencicil pada bank dengan harga tertentu. 

Bank hanya membayar paling banyak 70%-80% dari harga 

rumah sesuai hasil analisa kelayakan kredit, sisanya 20%-

30% adalah uang muka yang harus dibayar konsumen 

kepada pengembang. Jangka waktu pembayaran di Grand 

Nusa Indah Cileungsi 10-20 tahun. Bank BTN memberikan 

KPR Bank sampai 20 tahun. 
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c. Placement 

Placement adalah cara untuk mendistribusikan produk 

agar sampai ke tangan konsumen. Dalam saluran pemasaran, 

perusahaan memberikan sejumlah kendali tentang cara dan 

kepada siapa mitra perantara menjual produk. Dalam hal ini 

saluran pemasaran Grand Nusa Indah adalah saluran tingkat nol 

(zero-level channel), produsen menjual barangnya dengan 

menggunakan tenaga penjualnya sendiri untuk menjual secara 

langsung ke konsumen. 

d. Promotion 

Promosi adalah upaya untuk memberitahukan atau 

menawarkan produk atau jasa dengan tujuan menarik calon 

konsumen untuk membeli atau mengkonsumsinya. Dengan 

adanya promosi, produsen atau distributor mengharapkan 

kenaikan angka penjualannya. 

Grand Nusa Indah melakukan empat kegiatan dari lima 

bauran promosi berupa: 

1) Advertising 

Promosi barang, jasa, perusahaan dan ide yang harus dibayar 

oleh sebuah sponsor. Grand Nusa Indah Cileungsi 

memasang iklan berupa baliho dan spanduk di beberapa 

tempat serta merancang brosur yang menjelaskan 

keunggulan produk. 
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2) Sales Promotion 

Digunakan untuk memotivasi konsumen agar melakukan 

aksi dengan membeli produk yang dipicu dengan penawaran 

dalam jangka waktu terbatas. Grand Nusa Indah 

mengadakan program berupa double cashback hingga Rp 

6.000.000 dan double hadiah yang bisa dipilih konsumen. 

Dengan syarat konsumen harus membayar uang muka 

maksimal 2 bulan, transaksi berlaku dibulan Juni-Agustus 

2017 

3) Personal Selling 

Komunikasi dua arah dimana seorang penjual 

menjelaskan fitur produk untuk kepentingan pembeli. 

Sifatnya tatap muka dan kegiatannya terfokus pada 

pemecahan masalah dan penciptaan nilai bagi konsumen. 

a) Canvassing 

Kegiatan yang dilakukan para pemasar untuk melakukan 

contact dengan konsumen atau calon konsumen. Contact 

dapat dilakukan melalui telepon, email ataupun 

kunjungan langsung. Kunjungan ke tempat adalah 

kegiatan yang paling besar kemungkinannya untuk 

terjadi penjualan. Karena pemasar akan mengetahui apa 

yang terjadi pada konsumen, raut dan mimik wajahnya, 

situasi dan lingkungannya, semua faktor tersebut 
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mendorong terjadinya peluang penjualan. Kegiatan 

canvassing yang dilakukan pemasar Grand Nusa Indah 

Cileungsi berupa menyebar brosur di pusat keramaian 

seperti pusat perbelanjaan, pameran property dan 

lainnya. 

b) Farming 

Bertujuan untuk mencari calon pembeli atau mengetahui 

animo masyarakat setempat terhadap produk tersebut 

apakah diminati atau kurang diminati. Kegiatan Farming 

yang dilakukan pemasar Grand Nusa Indah Cileungsi 

berupa persentasi di perusahaan yang sebelumnya sudah 

dihubungi oleh pemasar. 

c) Exhibition 

Grand Nusa Indah mengadakan pameran di pusat 

perbelanjaan, pameran expo yang diadakan bank, atau 

pameran property lainnya. Dengan tujuan mengenalkan 

Grand Nusa Indah ke lebih banyak orang. 

4) Direct Marketing 

Penggunaan surat, telepon, faksimili, surat elektronik untuk 

berkomunikasi langsung atau meminta tanggapan atau 

berdialog dengan konsumen dan calon konsumen. Grand 

Nusa Indah Cileungsi menyediakan layanan telepon 

interaktif di (021) 82460700 dan 82460800. 
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2. STP (Segmenting, Targeting, Positioning) 

Analisis STP akan memberikan arahan tentang pelanggan yang 

sebaiknya dituju dan seperti apa produk atau jasa dianggap oleh target 

pasar. Berikut adalah STP dari Grand Nusa Indah Cileungsi: 

a. Segmenting 

Segmentasi pasar dapat diartikan sebagai proses 

pengelompokan pasar keseluruhan yang heterogen menjadi 

kelompok-kelompok atau segmen-segmen yang memiliki 

kesamaan dalam hal kebutuhan, keinginan, perilaku dan respon 

terhadap program pemasaran spesifik. Segmentasi yang 

dilakukan oleh Grand Nusa Indah Cileungsi adalah dengan 

menjual berbagai macam rumah dengan harga dan kualitas 

berbeda dimana dalam produk-produk tersebut sesuai dengan 

kebutuhan dan keinginan konsumen. 

b.  Targeting 

Proses menentukan sasaran, siapa dan bagaimana konsumen 

yang akan dituju. Target konsumen Grand Nusa Indah 

Cileungsi lebih ke masyarakat menengah ke atas dimana 

produk yang dijual berupa rumah komersil cluster. Dan juga 

konsumen yang mempunyai gaya hidup praktis karena di Grand 

Nusa Indah sudah tersedia berbagai fasilitas niaga, publik dan 

olahraga. Serta konsumen yang mencari tempat tinggal dengan 

kemudahan akses transportasi ke berbagai kota penyangga. 
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c. Positioning 

Rancangan penjelasan posisi citra produk kepada konsumen 

saat ini dan calon konsumen. Dalam sudut pandang masyarakat, 

Grand Nusa Indah Cileungsi terkenal sebagai hunian di 

kawasan transyogi yang memiliki harga lebih murah dibanding 

perumahan sejenis di sekitarnya.  

3. Product Life Cycle 

Tahapan-tahapan proses perjalanan hidup suatu produk mulai dari 

diperkenalkannya kepada pasar hingga pada akhirnya hilang dari 

pasaran. Ada empat tahap siklus hidup sebuah produk, yaitu: 

a. Tahap Perkenalan (Introduction) 

Tahapan pertama dalam siklus hidup produk dimana produsen 

memperkenalkan produk barunya kepada pasar. Karena masih 

berada pada tahap permulaan, biasanya ongkos yang dikeluarkan 

tinggi terutama biaya periklanan. Promosi yang dilakukan memang 

harus agresif dan menitik beratkan pada merek penjual. Disamping 

itu distribusi barang masih terbatas dan laba yang diperoleh masih 

rendah. 

b. Tahap Perkembangan (Growth) 

Tahap dimana produk yang diperkenalkan sudah dikenal dan 

diterima oleh konsumen. Laba akan meningkat dengan signifikan 

karena permintaan sudah meningkat. Promosi yang dilakukan tidak 

seagresif tahap sebelumnya karena produk sudah dikenal pasar. 
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Disini pesaing sudah mulai memasuki pasar sehingga persaingan 

menjadi lebih ketat. 

c. Tahap Kedewasaan (Maturity) 

Pada tahap ini peningkatan laba penjualan mulai lambat, bersaing 

dengan ketat dan berjuang dalam merebut pangsa pasar dengan para 

pesaing. Pada tahap ini, perlu memperkenalkan produknya dengan 

model baru dan usaha periklanan mulai ditingkatkan lagi untuk 

menghadapi persaingan. 

d. Tahap kemunduran (Decline) 

Penjualan dan keuntungan akan semakin menurun dan jika tidak 

melakukan strategi yang tepat, produk yang ditawarkan mungkin 

akan hilang dari pasar. Barang baru harus sudah dipasarkan untuk 

menggantikan barang lama yang sudah kuno. Meskipun jumlah 

pesaing sudah berkurang tetapi pengawasan biaya menjadi sangat 

penting karena permintaan sudah jauh menurun. 

Dari 4 tahap tersebut Grand Nusa Indah Cileungsi memasuki tahap 

kedewasaan (maturnity). Dimana persaingan harga dengan pesaing 

sudah sangat ketat dan Grand Nusa Indah Cileungsi semakin banyak 

mengeluarkan produk model baru. Usaha periklanan dan promosi 

penjualan semakin ditingkatkan untuk menghadapi pesaing dan menarik 

konsumen baru. 
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BAB III 

PELAKSANAAN PRAKTIK KERJA LAPANGAN 

 

A. Bidang Kerja 

Praktikan ditempatkan dibagian Marketing Team sebagai Marketing 

Executive dan Administration Marketing. Ada tiga posisi di dalam 

Marketing Team: Marketing Manager, Marketing Executive dan 

Administration Marketing. Bidang kerja yang dilakukan praktikan selama 

PKL adalah: 

1. Marketing Executive 

Praktikan mengumpulkan nomor kontak, mengundang, dan 

mempromosikan produk-produk Grand Nusa Indah Cileungsi kepada 

calon konsumen potensial. 

2. Administration Marketing 

Praktikan membantu mengurus dan rekap berkas-berkas pembelian 

rumah. 

B. Pelaksanaan Kerja 

Praktikan ditempatkan sebagai Marketing Executive dan Marketing 

Administration. Dimana praktikan menghubungi konsumen dan mengurusi 

berkas-berkas pembelian rumah. Praktikan selama PKL sama seperti 

Marketing Executive lainnya berada di kantor, dan membantu rekap data 

konsumen. 
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Adapun deskripsi tiap aktivitas yang praktikan lakukan selama 

melakukan kegiatan Praktik Kerja Lapangan sebagai Marketing Executive, 

yaitu: 

1. Mengumpulkan nomor kontak calon konsumen 

Sebelum memulai PKL, praktikan diharuskan mengumpulkan nomor 

kontak calon-calon konsumen potensial. Nomor-nomor tersebut didapat 

dari kerabat orang tua dan kerabat praktikan yang sudah berkeluarga 

tetapi belum memiliki rumah, sehingga calon-calon konsumen tersebut 

berpotensi untuk membeli rumah di Grand Nusa Indah Cileungsi. 

Potensi menurut KBBI adalah kemampuan yang mempunyai 

kemungkinan untuk dikembangkan; kekuatan; kesanggupan; daya. 

Mengumpulkan nomor kontak calon konsumen bertujuan untuk melatih 

kemampuan komunikasi dan pemasaran Praktikan saat melakukan 

Praktik Kerja Lapangan di Grand Nusa Indah Cileungsi. 

2. Menghubungi dan mengundang konsumen via telepon atau teks 

Whatsapp. 

Setelah praktikan memiliki nomor kontak calon-calon konsumen 

tersebut, selanjutnya praktikan diharuskan menghubungi dan 

mengundang calon-calon konsumen tersebut ke kantor pemasaran. 

3. Menjelaskan produk yang dijual. 

Saat menghubungi calon konsumen, praktikan memperkenalkan diri 

kepada calon konsumen yang merupakan kerabat orangtua, kemudian 
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menjelaskan spesifikasi produk favorit, harga dan lokasi Grand Nusa 

Indah Cileungsi. 

4. Mengunjungi lokasi dan orientasi 

Saat calon konsumen datang ke Grand Nusa Indah, praktikan dengan 

ditemani salah satu marketing mengajak calon konsumen tersebut untuk 

orientasi kondisi lingkungan sekitar, rumah ready stock dan rumah 

contoh. Orientasi menurut KBBI adalah peninjauan untuk menentukan 

sikap yang tepat dan benar. Untuk itu telah disediakan alat transportasi 

berupa mobil terbuka Grand Nusa Indah. Kegiatan iini dimaksudkan 

agar mereka lebih mengetahui tentang spesifikasi produk-produk, cara 

bayar dan sebagainya. 

5. Tindak lanjut 

Setelah melihat rumah contoh dengan calon konsumen. Praktikan 

melakukan tindak lanjut dengan cara menelepon, sms atau melalui 

whatsapp, untuk memastikan apakah konsumen benar tertarik ingin 

membeli produk yang ditawarkan. Tindak lanjut menurut KBBI adalah 

langkah selanjutnya (tentang penyelesaian perkara, perbuatan dan 

sebagainya). 

6. Melaporkan hasil 

Praktikan melaporkan hasil tindak lanjut yang telah dilakukan praktikan 

kepada koordinator Marketing secara lisan. Bertujuan agar koordinator 

marketing mengetahui hasil akhir praktikan memasarkan produk 

terhadap calon konsumen tersebut. 
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Praktikan juga diberi tugas menjadi Administration Marketing. Aktifitas 

yang dilakukan selama menjadi Administration Marketing adalah: 

1. Membuat form “Surat Penerimaan Rumah”. 

Praktikan membantu menyusun Surat Penerimaan Rumah (SPR). SPR 

diberikan saat konsumen sudah membayar booking fee atau uang tanda 

jadi. Satu set SPR terdiri dari SPR, lampiran 1 berisi pernyataan antara 

pengembang dan pembeli yang kemudian di tanda tangan diatas materai, 

lembar 2 berisi pernyataan sama halnya dengan lampiran 1, formulir 

program hadiah berisi daftar hadiah-hadiah yang bisa dipilih konsumen. 

Kemudian set SPR tersebut di gabung menggunakan stapler. 

2. Menulis nomor-nomor SPR 

Setelah disusun, praktikan menulis nomor yang tertera di sudut SPR 

pada tabel sesuai dengan nama pemasar. Kegiatan ini bertujuan agar 

para pemasar bertanggung jawab pada set SPR nya masing-masing. 

3. Membagikan form “Surat Penerimaan Rumah”. 

Set SPR dibagikan kepada masing-masing pemasar, sesuai dengan kode 

yang tertera di sudut SPR. Seorang pemasar biasanya mendapatkan 4-5 

set SPR perminggu. Jika set-set SPR tersebut kurang, pemasar tersebut 

boleh meminta set SPR ke bagian administrasi.  

4. Rekap data booking konsumen. 

Supaya bagian administrasi lebih mudah mendata data booking, 

praktikan diharuskan merekap nama konsumen, blok/kavling yang 

dibooking setiap harinya. 
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5. Membantu cek/update data ready stock rumah. 

Setiap hari Jumat, datang daftar blok/kavling siap jual dari pusat. 

Praktikan membantu mencocokan daftar blok/kavling yang kosong dari 

pusat dengan data di proyek Grand Nusa Indah Cileungsi. Agar 

pengembang pusat bisa menghapus data blok/kavling yang sudah 

terjual. 

6. Membantu marketing. 

Praktikan membantu tim marketing memeriksa kelengkapan dan 

menyiapkan berkas konsumen yang akan melakukan serah terima rumah 

(akad). Apabila belum lengkap, praktikan menghubungi konsumen yang 

kurang lengkap berkas dan sebagainya. 

7. Berkas konsumen yang sudah lengkap, diberikan kepada marketing 

yang bersangkutan, untuk selanjutnya diberikan kepada bank pemberi 

kredit untuk keperluan administrasi. 

C. Kendala yang dihadapi semasa PKL 

 Kendala yang praktikan alami selama Kegiatan Praktik Kerja 

Lapangan adalah: 

1. Para pemasar kurang tertib dalam hal kelengkapan syarat berkas 

booking konsumen. Akibatnya tidak jarang menimbulkan hilangnya 

kavling yang sudah di booking konsumen, sehingga terjadi pergantian 

kavling. 
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2. Praktikan kurang menguasai spesifikasi setiap tipe rumah dikarenakan 

banyaknya tipe rumah yang ditawarkan Grand Nusa Indah dan syarat-

syarat bagi konsumen yang ingin kredit rumah. 

3. Saat melakukan kunjungan dan orientasi rumah bersama calon 

konsumen, banyak rumah ready stock yang kurang perawatan. 

Sehingga calon konsumen merasa bahwa rumah-rumah di Grand Nusa 

Indah Cileungsi kurang berkualitas. 

D. Cara Mengatasi Kendala Selama PKL 

 Dari kendala yang dihadapi diatas praktikan berusaha untuk 

mengatasinya. Adapun hal-hal yang dilakukan seperti: 

1. Praktikan menghubungi pemasar untuk sesegera mungkin melengkapi 

berkas booking konsumennya. Menurut KBBI, menghubungi adalah 

kegiatan bertemu langsung untuk membicarakan sesuatu. 

2. Praktikan banyak mencari informasi dengan membaca brosur, katalog 

dan bertanya ke koordinator marketing. Samsu Somadayo (2011: 4) 

mengungkapkan bahwa membaca adalah suatu kegiatan interaktif 

untuk memetik serta memahami arti yang terkandung di dalam bahan 

tulis.  Bertanya menurut KBBI, meminta keterangan (penjelasan dan 

sebagainya); meminta supaya diberitahu (tentang sesuatu). 

3. Praktikan memberi informasi tentang rumah-rumah ready stock yang 

kurang perawatan kepada HRD, untuk kemudian disampaikan kepada 

petugas kebersihan. 
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BAB IV 

KESIMPULAN 

 

A. Kesimpulan 

1. Praktikan mengetahui tugas marketing property diantaranya: 

menjelaskan produk ke calon konsumen, menyebar brosur, persentasi di 

depan calon konsumen, dan collect data konsumen baru. Serta tanggung 

jawab seorang marketing executive yang bergerak di bidang property 

secara nyata, diantaranya: harus mencapai target penjualan, informasi 

tentang produk yang di sampaikan harus benar adanya. 

2. Praktikan mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan oleh Grand 

Nusa Indah Cileungsi dalam penawaran produk property. Strategi 

pemasaran berupa bauran pemasaran, analisis STP, siklus hidup produk. 

3. Praktikan mendapat keterampilan baru dalam hal pemasaran yaitu 

praktikan mengetahui cara mencari calon konsumen, cara menawarkan 

produk dan cara berbicara sebagai seorang pemasar. 

4. Teori yang relevan dari perkuliahan dengan aktifitas selama PKL adalah 

komunikasi pemasaran karena praktikan diberi tugas sebagai seorang 

pemasar yang harus berkomunikasi dengan konsumen dan harus 

memberi informasi mengenai produk yang dijual. 
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B. Saran 

1. Untuk Perusahaan: 

a. Kurangnya perawatan rumah yang akan dijual, seharusnya jangan 

rumah contoh saja yang dirawat tetapi rumah ready stock lainnya. 

Di rawat atau di bersihkan minimal 2 minggu sekali, cek keadaan 

rumput, tembok, genting. Sehingga meningkatkan daya tarik 

konsumen. 

b. Pemasar yang tidak tertib dalam melengkapi berkas booking blok 

konsumen seharusnya di tolak, sampai pemasar melengkapi semua 

berkas konsumen yang akan booking blok tersebut.  

2. Untuk Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta 

Diperbanyak praktik dalam ilmu menjual. Isi ilmu menjual 

tersebut bisa berupa tahapan-tahapan penjualan yang baik dan benar. 

Sehingga mahasiswa Manajemen Pemasaran sudah mempunyai sedikit 

pengetahuan dan pengalaman mengenai pemasaran dan tidak akan 

mengalami kesulitan saat mahasiswa menjalani Praktik Kerja Lapangan. 
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Lampiran 1: Surat Permohonan PKL 

 

  



 

 
 

Lampiran 2: Surat Penerimaan PKL 

 

 

  



 

 
 

Lampiran 3: Surat Selesai PKL 

 

 

  



 

 
 

Lampiran 4: Daftar Hadir PKL 

 

 

  



 

 
 

Lampiran 5: Daftar Hadir PKL 

 

  



 

 
 

Lampiran 6: Daftar Hadir PKL 

 

 

  



 

 
 

Lampiran 7: Penilaian PKL 



 

 
 

Lampiran 8: Daftar Kegiatan PKL 

Daftar Kegiatan PKL 

HARI 

KE- 

HARI 

TANGGAL 
KEGIATAN 

1 
SENIN 

17/07/17 

1. Diperkenalkan ke staff marketing GNI 

2. Memperhatikan training tentang profil GNI & PNI 

3. Fotocopy 

4. Susun  form “Surat Penerimaan Rumah” 

2 
SELASA 

18/07/17 

1. Fotocopy 

2. Telepon konsumen tentang kelengkapan berkas 

3. Susun form “Surat Penerimaan Rumah” 

3 
RABU 

19/07/17 

1. Fotocopy 

2. Menerima berkas dari konsumen 

3. Mengikuti meeting pemasaran 

4 
KAMIS 

20/07/17 

1. Fotocopy 

2. Menerima telepon dari konsumen 

5 
JUMAT 

21/07/17 

1. Memasukkan berkas penjualan ke file sesuai nama pemasar 

6 
SABTU 

22/07/17 

1. Susun Checklist Persyaratan Permohonan KPR 

2. Membagikan SPR ke tim pemasar 

7 
SENIN 

24/07/17 

1. Membagikan Checklist Form Subsidi 

2. Susun form “Surat Penerimaan Rumah” 

3. Susun form Kontrak Kerja 

4. Memasukkan berkas penjualan ke file sesuai nama pemasar 

8 
SELASA 

25/07/17 

1. Susun form “Surat Penerimaan Rumah” 

2. Memasukkan berkas penjualan ke file sesuai nama pemasar 

3. Membagikan form “Surat Penerimaan Rumah” dan form 

Subsidi 

9 
RABU 

26/07/17 

1. Cari data pembeli di file pemasar 

2. Fotocopy “Surat Penerimaan Rumah” 

10 
KAMIS 

27/07/17 

1. Fotocopy 

2. Rekap form “Surat Penerimaan Rumah” milik konsumen 

(input nama, blok, dan nomor kavling) 

3. Memasukkan berkas penjualan ke file sesuai nama pemasar 

11 
JUMAT 

28/07/17 

1. Training cara hitung KPR 

2. Fotocopy data stok rumah 

12 
SABTU 

29/07/17 

1. Fotocopy 

2. Memasukkan berkas penjualan ke file sesuai nama pemasar 

13 
SENIN 

31/07/17 

1. Fotocopy 

2. Rekap form “Surat Penerimaan Rumah” milik konsumen 

(input nama, blok, dan nomor kavling) 

3. Memasukkan berkas penjualan ke file sesuai nama pemasar 

14 
SELASA 

01/08/17 

1. Rekap penjualan perunit per pemasar 

2. Fotocopy 

3. Menempelkan nomor kontak pemasar ke flyer 

15 
RABU 

2/08/17 

1. Menulis kode form “Surat Penerimaan Rumah” ke buku 

sesuai nama pemasar 

2. Susun form persetujuan lampiran 1 & 2 

3. Hitung hasil penjualan GNI 

4. Fotocopy 

5. Menempelkan nomor kontak pemasar ke flyer 

 



 

 
 

Lampiran 9: Daftar Kegiatan PKL 

16 
KAMIS 

3/08/17 

1. Menukar form “Surat Penerimaan Rumah” yang lama kepada 

pemasar 

2. Mengikuti meeting mengenai “Akad PNI” 

3. Mencari form “Surat Penerimaan Rumah” konsumen-

konsumen yang siap akad di file pemasar 

4. Fotocopy 

17 
JUMAT 

4/08/17 

1. Mencari form “Surat Penerimaan Rumah” konsumen-

konsumen yang siap akad di file pemasar 

2. Fotocopy 

3. Mencari form “Member Get Member” konsumen di file 

“Member Get Member” 

4. Membagikan form “Surat Penerimaan Rumah” ke tim 

pemasar 

5. Hitung hasil penjualan hari itu 

18 
SABTU 

5/08/17 

1. Mencari form “Surat Penerimaan Rumah” konsumen-

konsumen yang siap akad di file pemasar 

2. Membagikan form “Surat Penerimaan Rumah” ke tim 

pemasar 

19 
SENIN 

7/08/17 

1. Fotocopy 

2. Mengisi bukti terima uang DP 

3. Memasukkan berkas penjualan baru ke file sesuai nama 

pemasar 

4. Mencari form “Surat Penerimaan Rumah” konsumen di file 

pemasar 

20 
SELASA 

8/08/17 

1. Melihat cara melayani konsumen 

2. Mencari form “Surat Penerimaan Rumah” konsumen di file 

pemasar 

3. Menulis nama-nama konsumen “Member get Member” di 

BGB Koordinator 

4. Pergi ke warnet untuk ngeprint 

21 
RABU 

9/08/17 

1. Mencari form “Surat Penerimaan Rumah” konsumen di file 

pemasar 

2. Fotocopy 

22 
KAMIS 

10/08/17 

1. Susun form “Surat Penerimaan Rumah” 

2. Fotocopy 

3. Susun daftar stok rumah untuk pameran 

23 
JUMAT 

11/08/17 

1. Update data stok rumah yang sudah booked 

2. Rekap daftar booking konsumen minggu ini 

24 
SABTU 

12/08/17 

1. Menulis kode kode “Surat Penerimaan Rumah” di buku 

penerimaan “Surat Penerimaan Rumah” untuk pemasar 

2. Membagikan form “Surat Penerimaan Rumah” ke pemasar 

3. Fotocopy 

25 
SENIN 

14/08/17 

1. Rekap data booking 8-12 Agustus 

2. Mencari form “Surat Penerimaan Rumah” konsumen di file 

pemasar 

3. Fotocopy 

26 
SELASA 

15/08/17 

1. Membuat tanda terima uang jalan 

2. Memberi uang jalan pameran ke pemasar 

27 
RABU 

16/08/17 

1. Fotocopy 

2. Melihat cara melayani konsumen 

28 
KAMIS 

17/08/17 
LIBUR KEMERDEKAAN 



 

 
 

Lampiran 10: Daftar Kegiatan PKL 

29 
JUMAT 

18/08/17 

1. Fotocopy 

2. Melihat cara melayani konsumen 

3. Memberikan struk jalan pameran titipan pemasar ke admin 

4. Rekap biaya jalan pameran JCC tanggal 15 Agustus 

30 
SABTU 

19/08/17 
IZIN 

31 
SENIN 

21/08/17 

1. Memasukkan berkas penjualan baru ke file sesuai nama 

pemasar 

2. Melihat cara melayani konsumen 

32 
SELASA 

22/08/17 

1. Mengikuti meeting tentang “Penjualan GNI” bersama 

Direktur 

2. Menulis form “Surat Penerimaan Rumah” konsumen 

33 
RABU 

23/08/17 

3. Memasukkan berkas penjualan baru ke file sesuai nama 

pemasar 

4. Melihat cara melayani konsumen 

34 
KAMIS 

24/08/17 
IZIN 

35 
JUMAT 

25/08/17 
IZIN 

36 
SABTU 

26/08/17 

1. Fotocopy 

2. Menulis form “Surat Penerimaan Rumah” konsumen 

37 
SENIN 

28/08/17 

1. Mengikuti meeting tentang “Realisasi target 2017” 

2. Rekap Penjualan GNI s/d 28/8/17 perunit per pemasar 

38 
SELASA 

29/08/17 

1. Susun form “Surat Penerimaan Rumah” 

2. Menulis kode kode “Surat Penerimaan Rumah” di buku 

penerimaan “Surat Penerimaan Rumah” untuk pemasar 

3. Melihat rumah contoh tipe Lisianthus 

39 
RABU 

30/08/17 

1. Rekap data Gojek 

2. Kroscek hasil penjualan 

3. Memberikan form “Member Get Member” ke pemasar 

40 
KAMIS 

31/08/17 

1. Memberikan SPR ke pemasar 

2. Melihat cara melayani konsumen 

41 
SABTU 

2/09/17 

1. Fotocopy 

2. Melihat cara melayani konsumen 

42 
SENIN 

4/09/17 

1. Input data Gojek 

2. Kroscek data Gojek 

3. Mengundang konsumen wawancara via telepon 

43 
SELASA 

5/09/17 

1. Input data Gojek 

2. Mengundang konsumen wawancara via telepon 

3. Membagikan SPR ke tim pemasar 

 

  



 

 
 

Lampiran 11: Daftar Harga Rumah Ready Stock 

  



 

 
 

Lampiran 12: Brosur Pameran Grand Nusa Indah Cileungsi 

  



 

 
 

Lampiran 13: Brosur Pameran Grand Nusa Indah Cileungsi 

 



 

 
 

Lampiran 14: Form Surat Penerimaan Rumah (SPR) 

 


