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LEMBAR EKSEKUTIF 

 

Rafita  Maiyola Fichanti Lulu B.P. 1702517003. Laporan Praktik Kerja 

Lapangan pada PT. PANASONIC GOBEL INDONESIA. Program Studi DIII 

Manajemen Pemasaran Fakultas Ekonomi, Universitas Negeri Jakarta. 

 

Laporan ini disusun bertujuan menginformasikan kegiatan praktikan selama 

42 Hari kerja mulai 4 Juli sampai dengan 31 Agustus 2019.  

Praktik ditempatkan di Divisi Branch Enhancement. Praktik Kerja Lapangan ini 

bertujuan untuk mendapatkan wawasan yang tidak didapatkan di perkuliahan dan 

pengalaman empiris. Selama melakukan Praktik Kerja Lapangan, praktikan 

melakukan beberapa pekerjaan seperti membuat sale result, rekapitulasi toko, 

pemetaan daerah, hingga membuat perbandingan brand share penjualan panasonic 

dengan menggunakan data GFK (Growth From Knowledge).  

Dengannya adanya Praktik Kerja Lapangan ini, praktikan mendapatkan 

pengetahuan mengenai pekerjaan di sebuah perusahaan khususnya dalam Divisi 

Branch Enhancement. 

 

Kata kunci : Praktik Kerja Lapangan, Divisi Branch Enhancement,  

PT. Panasonic Gobel Indonesia 
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EXECUTIVE SUMMARY 

Rafita Maiyola Fichanti Lulu B.P. 1702517003. Internship report AT PT. 

Panasonic Gobel Indonesia. Study Program DIII Marketing Management 

Faculty of Economics, Universitas Negeri Jakarta 

 

This report is designed to inform the internship activity for 42 working days 

from July 4 to August 31, 2019. 

Practice is placed in the Branch Enhancement division. This field of work practice 

aims to gain unearned insight into the lecture and empirical experience. During 

field work practices, practice doing some work such as making a sale result, 

recapitulation of the shop, mapping the area, and to make a comparison of 

Panasonic sales brand share using GFK data (Growth from Knowledge). With this 

field work practice, practice gaining knowledge about work in a company, 

especially in the Branch Enhancement division. 

 

With this field work practice, practice gaining knowledge about work in a 

company, especially in the field of marketing Branch Enhancement. 

 

Keywords: field work practices, Branch Enhancement Division,  

PT. Panasonic Gobel Indonesia 
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Segala puji dan syukur atas khadirat Allah SWT serta karunia-Nya dan tak 

lupa juga Sholawat teriring untuk baginda nabi kita Nabi Muhammad SAW.     

Praktikan diberikan kemudahan dan kesehatan sehingga dapat menyelesaikan 

Laporan Praktik Kerja Lapangan (PKL) yang sudah dilaksanakan selama empat 

puluh dua (42) hari di PT. Panasonic Gobel Indonesia 

Penulisan Laporan Praktik Kerja Lapangan ini dalam rangka syarat 

memenuhi mata kuliah yang terdapat di Program Studi D3 Manajemen Pemasaran. 

Selama PKL ini banyak memberikan manfaat kepada praktikan baik dari segi 

akademik maupun pengalaman yang tidak ditemukan di dalam bangku perkuliahan. 

Dalam menyelesaikan laporan PKL ini praktikan mendapatkan bimbingan dan 

saran saat dalam pelaksanaan PKL. 

Praktikan menyadari bahwa tanpa bantuan, bimbingan dan dukungan dari 

berbagai pihak semenjak dari masa perkuliahan hingga praktik kerja lapangan, 

praktikan sulit menyelesaikan laporan ini. Oleh karena itu dengan segala 

kerendahan hati, praktik ingin menyampaikan terima kasih dan rasa hormat kepada: 

1. Dra. Umi Mardiyati M.Si. Selaku Dosen Pembimbing Laporan Praktik 

Kerja Lapangan (PKL) yang telah menyediakan waktu, tenaga, dan pikiran 

untuk mengarahkan praktikan dalam penyusunan laporan ini. 

2. Dra. Sholikhah, MM. Selaku Koordinator Program Studi DIII Manajemen 

Pemasaran Universitas Negeri Jakarta 



 

v 
 

3. Dr. Ari Saptono, SE., M.pd., Selaku Dekan Fakultas Ekonomi, Universitas 

Negeri Jakarta 

4. Ibu Farida, Bp. Achmad Razaqi, Bp. Temmy Setiawan dan seluruh 

Karyawan PT. Panasonic Gobel Indonesia yang tidak dapat disebutkan satu 

persatu, tanpa mengurangi rasa hormat praktikan 

5. Orang Tua yang sudah senantiasa memberikan doa dan dukungan dalam 

bentuk apapun baik moral maupun material bagi praktikan. 

6. Teman-teman Fakultas Ekonomi Program Studi D3 Manajemen Pemasaran 

angkatan 2017 yang telah memberikan dukungan yang tulus untuk 

praktikan. 

Demikianlah laporan ini disusun dengan sebaik-baiknya, semoga informasi 

yang terkandung di dalamnya dapat bermanfaat. Praktikan menyadari bahwa masih 

ada kekurangan-kekurangan di dalam pembuatan laporan ini. Oleh karena itu, 

praktikan mengharapkan kritik dan saran untuk penyempurnaan laporan ini dan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang PKL 

Pada zaman sekarang, daya beli masyarakat terhadap permintaan 

barang-barang elektronik semakin tinggi yang menyebabkan perusahaan 

elektronik berlomba-lomba mengeluarkan produk dengan kualitas baik 

hingga desain yang beragam agar menarik minat pembelinya.  

Daya beli masyarakat terhadap barang-barang elektronik sangat pesat, 

contohnya televisi (TV), air conditioning (AC), mesin cuci dan kulkas. 

Adanya kemajuan teknologi khususnya dalam bidang elektronik juga 

membuat masyarakat lebih mudah dan praktis dalam melakukan kegiatan 

rumah tangga.   

PT. Panasonic Gobel Indonesia dalam menjaga kestabilan penjualan 

produk elektronik melakukan sale result yang dibuat oleh Divisi Branch 

Enhancement untuk menunjang penjualan elektronik merek Panasonic dari 

beberapa cabang di Indonesia, contohnya seperti sale result Air 

Conditioning di daerah Jabodetabek pada bulan April 2018 hingga Maret 

2019, dalam mengerjakan sale result tersebut PT. Panasonic Gobel 

Indonesia membutuhkan tenaga kerja yang berkompeten.         

Universitas Negeri Jakarta adalah salah satu universitas yang 

menghasilkan sumber daya manusia yang berkompeten dalam dunia kerja. 
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Salah satunya Program Studi D3 Manajemen Pemasaran yang sudah 

membekali mahasiswanya baik dengan teori maupun melakukan praktik 

kerja lapangan.  

Praktik kerja lapangan merupakan salah satu mata kuliah wajib yang 

harus dipenuhi oleh mahasiswa Program Studi Manajemen Pemasaran. 

Kegiatan praktik kerja lapangan adalah salah satu untuk mencapai gelar 

Ahli Madya. Dengan adanya praktik kerja lapangan ini mahasiswa bisa 

mengimplementasikan teori-teori yang praktikan dapat selama di bangku 

perkuliahan ke dalam dunia kerja, serta praktikan mendapatkan pengalaman 

dalam bekerja yang menghasilkan tenaga kerja yang kompeten terutama 

dalam Divisi Branch Enhancement.. 

B. Maksud dan Tujuan PKL 

1. Adapun maksud praktikan melaksanakan praktik kerja lapang adalah: 

a. Memberikan gambaran tentang pengalaman dunia pekerjaan. 

b. Memenuhi salah satu syarat kelulusan dalam memperoleh gelar 

Ahli Madya. 

c. Menambah wawasan dalam dunia pekerjaan. 

d. Menerapkan teori-teori yang ada di dalam perkuliahan ke dalam 

praktik kerja lapangan.  
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2. Adapun tujuan praktikan melaksanakan praktik kerja lapangan adalah: 

a. Mengetahui turun naiknya penjualan produk AC, TV, Mesin Cuci 

dan Kulkas pada PT. Panasonic Gobel Indonesia 

b. Mengetahui data penjualan di toko-toko yang mengalami 

penurunan, maupun yang tidak bekerjasama lagi dengan PT. 

Panasonic Gobel Indonesia 

c. Mengetahui perbandingan hasil penjualan PT. Panasonic Gobel 

Indonesia dengan hasil penjualan pesaing dari GFK. 

C. Kegunaan PKL 

Setelah melakukan praktik kerja lapangan, praktikan mengharapkan 

mendapatkan kegunaan praktik kepada pihak-pihak yang bersangkutan. 

1. Bagi Praktikan 

a. Praktikan mempelajari dan mengetahui dinamika suatu 

pekerjaan. 

b. Sebagai sarana tempat mempraktikan teori-teori yang dipelajari 

di bangku kuliah. 

c. Menjadi bekal untuk bekerja. 

2. Bagi Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta 

a. Menjalin dan meningkatkan hubungan kerja sama antara 

perusahaan dan universitas. 

b. Melengkapi kurikulum mata kuliah yang ada. 
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3. Bagi Perusahaan  

a. Membantu karyawan PT. Panasonic Gobel Indonesia 

b. Menjalin hubungan ketenagakerjaan antara perusahaan dan 

universitas 

D. Tempat PKL 

1. Tempat Praktik Kerja Lapangan (PKL). 

Praktikan mendapatkan tempat PKL pada: 

Nama Perusahaan : PT. Panasonic Gobel Indonesia 

Tempat   : Jl. Dewi Sartika No.14, RT. 4/RW.12  

Cawang, Jakarta Timur, Indonesia 

 No Telp   : 021 – 8015710 

 

2. Alasan memilih PT. Panasonic Gobel Indonesia 

Adapun alasan praktikan mengapa menjalankan PKL di PT. 

Panasonic Gobel Indonesia adalah ketertarikan mempelajari 

peningkatan penjualan dari elektronik itu sendiri dan sebagai sarana 

pembelajaran praktikan untuk sosialisasi pada karyawan lainnya. 

 

E. Jadwal Waktu PKL 

Jadwal waktu PKL pada PT. Panasonic Gobel Indonesia mulai tanggal 

4 Juli 2019 sampai dengan 31 Agustus 2019. Kegiatan pekerjaan dari hari 
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Senin hingga Jumat, mulai pukul 08:30 WIB – 17.30 WIB sesuai dengan 

jadwal kerja karyawan di PT. Panasonic Gobel Indonesia. 

Dalam proses pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan (PKL) terdapat tiga 

tahap yaitu: 

1. Tahap Persiapan PKL  

a. Pada tanggal 3 Juli praktikan mengirim CV kepada PT. Panasonic 

Gobel Indonesa. Siang harinya praktikan datang ke perusahaan 

untuk melakukan interview penerimaan mahasiswa PKL. Setelah 

melakukan interview praktikan dinyatakan diterima dan bekerja 

di Divisi Branch Enhancement dan di tanggal 4 Juli praktikan 

sudah harus melaksanakan PKL dengan surat keterangan izin 

PKL dari kampus menyusul.  

b. Pada tanggal 8 Juli praktikan mengisi data di akun Sipermawa 

milik UNJ untuk membuat surat keterangan permohonan izin 

PKL. 

c. Ditanggal 24 praktikan mengambil surat keterangan izin PKL 

yang sudah selesai di Biro Administrasi, Kemahasiswaan dan 

Hubungan Masyarakat lalu pada tanggal 25 Juli praktikan 

memberikan surat keterangan izin PKL kepada Ibu Farida selaku 

HRS PT. Panasonic Gobel Indonesia. 
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2. Tahap Pelaksanaan PKL 

Setelah di tanggal 3 Juli praktikan melakukan interview dan 

dinyatakan dapat melaksanakan PKL di PT. Panasonic Gobel 

Indonesia yang bertempat di Jl. Dewi sartika No. 14 Cawang, Jakarta 

Timur – Indonesia. Kegiatan PKL dimulai pada tanggal 4 Juli 2019 

dan dilaksanakan dari hari Senin - Jumat. Pelaksanaan PKL dilakukan 

di kantor PT. Panasonic Gobel Indonesia dimulai pada pukul 08.30 

WIB – 17.30 WIB. 

 

3. Tahap Penulisan PKL 

Untuk pertanggungjawaban setelah melakukan PKL praktikan 

mulai mengumpulkan data-data dan menyusun laporan PKL pada 22 

Juli 2019 hingga selesai. 
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BAB II 

TINJAUAN UMUM TEMPAT PKL 

A. Sejarah Perusahaan 

PT. Panasonic Gobel Indonesia merupakan salah satu badan usaha 

milik perorangan. Perusahaan ini dibentuk pada tahun 1970 dengan nama 

perusahaan PT. National Gobel yang didirikan kedua pembangunnya yaitu 

almarhum Drs. Thayeb Moh Gobel dan Konosuke Matsushita. 

Perusahaan yang dibentuk oleh dasar filosofi ini mempunyai filosofi 

“Pohon Pisang” yang diberi Drs Thayeb Moh Gobel sedangkan filosofi “Air 

Mengalir” diberi oleh Konosuke Matsushita. Hingga saat ini kedua filosofi 

bersatu dan membentuk sinergi yang luar biasa dalam membangun bisnis 

Panasonic Indonesia.  

Almarhum Gobel percaya bahwa pohon pisang adalah simbol yang 

paling tepat untuk menggambarkan peran dari sebuah perusuhan dengan 

masyarakat yang berarti tidak ada bagian pohon pisang yang tidak dimakan 

dan sifat pohon pisang tumbuh dimanapun hal tersebut menandakan bahwa 

Panasonic tersedia dimana saja, dimana layaknya pohon pisang sebuah 

perusahaan hendaknya dapat sangat berguna bagi masyarakat menurut 

Almarhum Gobel. 

Bagi Panasonic pun air merupakan hal yang sangat krusial bagi 

kelangsungan hidup manusia, seperti halnya air mengalir produk elektronik 
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pun seharusnya mudah tersedia dengan harga terjangkau untuk kebutuhan 

masyarakat banyak. 

Pada tahun 1974 adanya peresmian pada PT. MET Gobel, sebuah 

pabrik local yang menunjang aktivitas perdagangan atas impor produk dari 

Matsushita ke Indonesia yang tidak di produksi oleh PT. Gobel National. 

PT. MET Gobel mengimpor baik produk elektronik kebutuhan konsumen 

maupun kebutuhan kerja seperti perangkat penyiar dan peralatan kerja 

pabrik.  

Dalam menjaga dan mengembangkan hubungan bilateral antara 

Jepang dan Indonesia dalam divisi sosial budaya, komunikasi dan 

perdagangan Drs Thayeb Moh. Gobel mendapatkan penghargaan Kun 

Santo Zuikosho dari pemerintah Jepang karena usahanya pada tahun 1981. 

Pada tahun 1985 Panasonic menerima penghargaan “Upakati” dari 

pemerintah Indonesia atas usaha mendukung SME. Tahun 1987 peresmian 

PT. Panasonic Gobel battery Industry (manganese, lithium coin, Torchlight) 

peresmian ini ditunjukkan untuk penguatan mastshusita gobel grup dan 

selain itu pun beberapa public dan perusahaan dagang diresmikan. Pada 

tahun 1991 didirikannya PT. National Panasonic Gobel yang salah satu agen 

Ritel NABEL dan MGBI dan PT. Matsushita Kotobuki Electric Indonesia 

yang mengekspor VCR, CD ROM dan TV. Diselenggarakan pula PT. 

Panasonic Shikoku Electronic Indonesia. Pada tahun 1992-1993 terjadi 

merger perusahaan yaitu antara PT. Panasonic Electronic Device dengan 
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PT. Matsushita Electronic Works Gobel Manufacturing Indonesia Menjadi 

PT. Panasonic Electric Works Gobel Sales Indonesia.  

Pada tahun 1995-1996 berkat kontribusi dalam mendukung kualitas 

profesionalisme pertelevisian Indonesia dengan menyelenggarakan 

Panasonic Gobel Award dan diresmikannya PT. Panasonic Electronic 

Device Batam. PT. Panasonic Semiconductor Indonesia, PT. Panasonic 

Lighting Indonesia dan MEI juga meresmikan PT. Panasonic Shikoku 

Electrical Batam. 

Pada tahun 2000 pembaharuan kerja sama antara Matshusita dan 

Gobel (PT. National Gobel). Penghargaan tertinggi dari pemerintahan untuk 

perusahaan swasta Jepang atau pengembangan industri Indonesia diberikan 

kepada Presiden MEI, Kunio Nakamura pada tahun 2003. Dan pada tahun 

2004 merek tunggal perusahaan berganti menjadi Panasonic manufacturing 

dan PT. Panasonic Gobel Indonesia. Pada tahun 2010 perayaan 50 tahun 

kerja sama Panasonic - Gobel. Dan kini Brand Panasonic sudah terkenal di 

kalangan masyarakat Indonesia. 

 

Visi 

Melalui kegiatan usaha di Panasonic kami telah menanamkan 

“DNA elektronik Konsumen.”  Dengan menjadikan DNA ini pusat dari 

seluruh kegiatan kami dan memajukannya, kami bertujuan terus 

memberikan “kehidupan yang lebih baik” bagi pelanggan kami 
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diberbagai ruang dan area pelanggan tinggal, seperti rumah, 

masyarakat, bisnis, perjalanan, dan kendaraan. 

Empat perusahaan kami “appliaces company,” “Eco Sulations 

Company,” “AVC Networks Company,” dan “Automotive dan 

industrial System Company,” akan memainkan peran sentral dalam 

ketetapan menangani “industry” yang berkaitan erat dengan ruang 

individu, dan kami akan membangun kemitraan dengan pemain utama 

dalam divisi industri individu. 

Dengan bekerja sama dengan mitra bisnis kami, kami akan secara 

aktif menyuguhkan produk dan pemasaran, yang merealisasikan nilai 

pelanggan baru, dan dengan meningkatkan keahlian semacam ini untuk 

membuat proposal baru, kami ingin hadir dengan inovasi baru dalam 

elektronik konsumen. 

Panasonic akan memberikan kontribusi dalam mewujudkan 

“Kehidupan yang lebih baik” bagi setiap pelanggan. 

 

Misi  

“Mengingat tanggung jawab kami sebagai industrialis, kami akan 

mengabdikan diri demi kemajuan dan perkembangan kesejahteraan 

masyarakat melalui kegiatan usaha kami, dengan meningkatkan 

kualitas hidup di seluruh dunia.” 

Tujuan dasar manajemen Panasonic Corporation, dirumuskan 

pada tahun 1992 oleh pendirinya, Konosuke Matshushita. 
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Tujuan dasar manajemen ini adalah filosofi usaha Panasonic yang 

mewujudkan misi dengan pengabdian kami demi kemajuan masyarakat 

dan kesejahteraan manusia diseluruh dunia melalui kegiatan usaha. 

 

Logo Perusahaan 

Gambar II.1 

Logo Perusahaan 

Sumber: Katalog Panasonic 

Nama Panasonic diciptakan pada tahun 1955 dan pertama kali 

digunakan sebagai merek untuk speaker audio ini adalah kombinasi dari 

kata “Pan” dan “Sonic” yang terdengar memiliki makna membawa 

suara yang diciptakan perusahaan kami kepada dunia. Sejak tahun 2008 

nama ini digunakan sebagai merek perusahaan yang memiliki 

perusahaan, produk dan pemasarannya. 

 

Motto Perusahaan: “A Better Life, A Better World” 
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B. Struktur Organisasi 

Gambar II. 2 

Bagan Struktur Organisasi Human Resource Service 

PT. Panasonic Gobel Indonesia 

 

Sumber: Manager Branch Enhancement, diolah praktikan 

 

Praktikan ditempatkan di Divisi Branch Enhancement, dimana praktikan 

membantu Divisi Branch Enhancement secara langsung. Adapun tugas 

beberapa divisi dari perusahaan PT. Panasonic Gobel Indonesia sebagai 

berikut: 

1. Director: pemimpin perusahaan ini bertugas untuk mengawasi 

karyawan-karyawan lebih khususnya para manager perusahaan dan 

membuat kebijakan kebijakan perusahaan  

2. Human Resource Service: pada PT. Panasonic Gobel Indonesia HRS 

bekerja sebagai pengelola manajemen perusahaan, yang mengatur dan 

Director

Sales

Marketing

Finance

Logistic

Branch 
Enhancement

Human Resource  
Service
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mengawasi dari semua kebijakan yang dibuat oleh direktur atau pun 

ketetapan standard manajemen, dan memberi pelatihan pada karyawan 

dalam kegiatan perusahaan.  

3. Sales: aktivitas penjualan produk yang memberikan kepemilikan 

barang ke suatu toko, sales di perusahaan ini bekerja keliling dan 

mapping dari satu kota ke kota- kota besar dan melakukan purna jual.  

4. Marketing: tugas utama dari penjualan adalah marketing. Marketing di 

perusahaan PT. Panasonic Gobel Indonesia adalah menjual dan 

memasarkan produk yang mempunyai target setiap harinya dan 

memikirkan kegiatan marketing apa saja yang harus dilakukan agar 

produk laku di pasaran. 

5. Finance: di PT. Panasonic Gobel Indonesia keuangan langsung diurusi 

oleh finance. Finance disini fokus kepada pencairan uang untuk 

keperluan marketing dan focus pemasukan pada purna jual beli dari 

konsumen yang langsung diurusi oleh finance. 

6. Logistic: logistic di PT. Panasonic Gobel Indonesia bekerja mengantar 

produk dari perusahaan manufacturing kepada konsumen 

7. Branch Enhancement: Bekerja sebagai peningkatan layanan sumber 

daya manusia hingga peningkatan penjualan. Divisi ini juga yang 

membantu HRS dalam mengawasi para karyawan dan peningkatan 

pada penjualan sebagaimana hanya mengawasi dan melihat pemasaran 

saat kini.  
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C. Kegiatan Umum Perusahaan 

PT. Panasonic Gobel Indonesia (PGI) melakukan kegiatan penjualan 

dan purna jual kepada para konsumen di Indonesia. 

Konsentrasi yang dijual terletak pada produk - produk “Consumer 

Electronic” yang terdiri dari dua kategori besar, yaitu digital AV dan Home 

appliances. 

Untuk mengetahui kegiatan perusahaan PT. Panasonic Gobel 

Indonesia terkait purna jual yang dilakukan akan diperjelas dengan bauran 

pemasaran (marketing mix) 4P. Bauran pemasaran menurut Assauri dalam 

Ulus (2013) Bauran pemasaran adalah Salah satu unsur dalam strategi 

pemasaran terpadu adalah strategi bauran pemasaran yang merupakan 

strategi yang dijalankan perusahaan, yang berkaitan dengan penentuan 

bagaimana perusahaan menyajikan penawaran produk pada segmen pasar 

tertentu, yang merupakan sasaran pasarnya. Berdasarkan apa yang sudah 

dipelajari oleh praktikan dalam mata kuliah Manajemen Pemasaran, sebagai 

berikut. 

1. Product  

Menurut Tjiptono  dalam Ulus (2013) Produk merupakan segala 

sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan, dicari, 

dibeli, digunakan atau dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan 

atau keinginan pasar yang bersangkutan. 
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 Pada PT. Panasonic Gobel Indonesia produk yang dijual adalah 

mesin cuci, kulkas, televisi dan air conditioning. 

 

Gambar II. 3 

Produk Mesin Cuci 

Sumber: Katalog Panasonic 

 

Gambar II. 4 

 Produk Kulkas 

Sumber: Katalog Panasonic    
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Gambar II. 5 

Produk TV 

Sumber: Katalog Panasonic    

Gambar II. 6 

Produk Air Conditioning 

Sumber: Katalog Panasonic 
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2. Price  

Assauri dalam Ulus (2013) mendefinisikan harga merupakan 

satu-satunya unsur marketing mix yang menghasilkan penerimaan 

penjualan, sedangkan unsur lainnya hanya unsur biaya saja. Harga yang 

ditawarkan oleh merek PT. Panasonic Gobel Indonesia kepada pembeli 

akan berbeda beda tergantung merek dan versinya seperti pada Table 

II.1 

Table II.1 

Harga Produk PT. Panasonic Gobel Indonesia 

Sumber: diolah oleh praktikkan 

3. Place  

Menurut Tjiptono dalam Ulus (2013) mendefinisikan secara garis 

besar, pendistribusian dapat diartikan sebagai kegiatan pemasaran yang 

berusaha memperlancar dan mempermudah penyampaian barang dan 

Keterangan Jenis Harga 

Mesin Cuci  Mesin Cuci Satu Tabung  Rp          2.259.000  

  Mesin Cuci Dua Tabung  Rp          1.450.000  

Kulkas Multi Door  Rp        27.993.000  

  French Door  Rp        17.750.000  

  Bottom Freezer  Rp        12.999.000  

  Top Freezer  Rp          3.850.000  

TV Panasonic Viera 24 Inch  Rp          1.549.000  

  Panasonic Viera 32 Inch  Rp          2.799.000  

  Panasonic Viera 40 Inch  Rp          4.098.000  

  Panasonic Viera 43 Inch  Rp          4.649.000  

AC AC Panasonic Split Standard Eco Tough  Rp          3.200.000  

  AC Panasonic Split Standard si Biru  Rp          3.125.000  

  AC Panasonic Split Standard Eco Smart  Rp          3.750.000  

  AC Panasonic Split Standard Deluxe  Rp          3.590.000  
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jasa dari produsen kepada konsumen, sehingga penggunaannya sesuai 

dengan yang diperlukan (jenis, jumlah, harga, tempat, dan saat 

dibutuhkan). PT. Panasonic Gobel Indonesia memiliki 53 kantor 

cabang dan service center yang tersebar diseluruh Indonesia. Salah 

satunya, yaitu tempat praktikan melaksanakan PKL di kantor cabang 

dan service center Jakarta 1 yang beralamat di Jalan Dewi Sartika No. 

14, RT 3/RW 1 Jakarta Timur. Cabang ini menjadi tempat transit dan 

pendistribusian barang-barang yang akan dijual ke seluruh Indonesia. 

Terlihat pada Gambar II.7, bahwa PT. Panasonic Gobel Indonesia 

memiliki sebanyak 53 kantor cabang & service center di seluruh 

Indonesia. 

Gambar II. 7 

Kantor Cabang dan Service Center PT. Panasonic Gobel Indonesia 

Sumber: Katalog Panasonic 
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4. Promotion 

Babin dalam Ulus (2013) mendefinisikan promosi merupakan fungsi 

komunikasi dari perusahaan yang bertanggung jawab 

menginformasikan dan membujuk/mengajak pembeli. Untuk mencapai 

tujuan tersebut perlu diketahui bentuk-bentuk promosi yang efektif 

serta terkait dengan komunikasi yang baik di antara bentuk-bentuk 

promosi yang ada yang kebih dikenal promotion mix.  

Unsur-unsur bauran promosi / komunikasi pemasaran sebagai berikut: 

a. Advertising 

Menurut Tjiptono dalam N. Lontoh (2016) iklan adalah bentuk 

komukasi tidak langsung, yang didasari pada informasi tentang 

keunggulan atau keuntungan suatu produk, yang disusun 

sedemikian rupa sehingga menimbulkan rasa menyenangkan yang 

akan mengubah pikiran seseorang untuk melakukan pembelian. 

PT. Panasonic Gobel Indonesia biasanya menggunakan iklan di 

beberapa media seperti media cetak maupun media massa yang 

menggunakan foto dan video.  
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Gambar II.8 

Katalog Panasonic 

Sumber: Katalog Panasonic    

b. Personal Selling 

Tjiptono dalam N. Lontoh (2016) menyatakan bahwa personal 

selling adalah komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual 

dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada 

calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap 

produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan 

membelinya. Personal selling PT. Panasonic Gobel Indonesia 

biasanya dilakukan oleh Salesman yang berkeliling dari toko satu 

ke toko lainnya. 

c. Publishing 

Kotler dan Armstrong dalam N. Lontoh (2016) menyatakan 

hubungan masyarakat adalah membangun hubungan baik dengan 

berbagai masyarakat perusahaan dengan memperoleh publisitas 

yang diinginkan, mebangun citra perusahaan yang baik, 

menghadapi rumor, cerita, dan kejadian yang tidak menyenangkan. 

Untuk lebih dikenal masyarakat PT. Panasonic Gobel Indonesia 
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mengadakan penghargaan dalam Divisi Pertelevisian yaitu 

Panasonic Gobel Award agar tergolongnya perindustrian televisi 

yang unggul. 

d. Direct Marketing 

Menurut Kotler dan Armstrong dalam N. Lontoh (2016) pemasaran 

langsung (direct marketing) adalah hubungan langsung dengan 

konsumen individual yang ditargetkan secara hati-hati untuk 

meraih respon segera dan mencapai hubungan pelanggan yang 

abadi. Dimana pada Panasonic ini khususnya pada produk TV 

Panasonic membuka layanan website untuk mempermudah 

konsumennya memilih TV yang sesuai dengan kebutuhannya dan 

anggaran rumah tangganya.  

e. Sales Promotion 

Menurut Tjiptono dalam N. Lontoh (2016) sales promotion adalah 

bentuk persuasi langsung melalui penggunaan berbagai insentif 

yang dapat diatur untuk merangsang pembelian produk dengan 

segera dan/atau meningkatkan jumlah barang yang akan dibeli 

pelanggan. PT. Panasonic Gobel Indonesia biasanya menggunakan 

sales promotion dengan cara memberikan promosi-promosi berupa 

hadiah barang-barang kebutuhan rumah tangga seperti membeli 

mesin cuci mendapatkan detergen. 



 

22 
 

BAB III 

PELAKSANAAN PRAKTIK KERJA LAPANGAN 

A. Bidang Kerja 

Praktikan melaksanakan PKL selama 42 hari kerja di PT. Panasonic Gobel 

Indonesia. di tempatkan pada Divisi Branch Enhancement atau bagian 

peningkatan cabang. Praktikan dibimbing langsung oleh Bp. Temmy 

Setiawan selaku Asisten Manajer Divisi Branch Enhancement untuk 

membuat laporan mengenai grafik penurunan dan peningkatan hasil 

penjualan Air Conditioning (AC), Television (TV), Mesin Cuci dan Kulkas 

dari sale result hingga perbandingan Brand Share penjualan produk dengan 

data GFK.  

Adapun bidang kerja Divisi Branch Enhancement  adalah.  

1. Sale result produk AC, Kulkas, TV dan Mesin Cuci 

2. Membuat data penjualan toko-toko 

3. Perbandingan Brand Share penjualan produk dengan data GFK. 

 

B. Pelaksanaan kerja  

1. Membuat grafik Sale Result 

Grafik adalah angka yang menampilkan gambar agar mempermudah 

pembacanya mengerti. Grafik juga suatu media yang memberikan ide 

konsep untuk penyampaian pesan. Dengan adanya grafik dapat 
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menyampaikan dan menerima pesan menggunakan informasi dengan 

cepat dan sederhana dan dapat memperlihatkan perkembangan yang 

terjadi. Pentingnya grafik dalam PT. Panasonic Gobel Indonesia 

khususnya dalam Divisi Branch Enhancement ini adalah agar 

mengetahui kondisi penjualan yang sedang mengalami kenaikan atau 

penurunan. Sehingga ada sikap reaktif dari tim marketing agar penjualan 

bisa naik kembali apabila mengalami penurunan.  

a. Berikut adalah langkah-langkah membuat grafik sale result AC 

(Gambar III.1) 

1) Membuka email mentor karena semua aktivitas tetap dikelola 

dari mentor 

2) Membuka data yang sudah dikirimkan melalui mentor dari 

pihak tim Divisi Marketing  

3) Memilah data AC  yang akan dianalisis  

4) Lalu buat grafik sale result AC 

5) Print pekerjaan yang sudah dikerjakan  

6) Menyerahkan hasil pekerjaan kepada mentor 

Setiap bulan, Divisi Branch Enhancement menerima dari Divisi Sales 

Planning terkait data penjualan barang PT. Panasonic Gobel Indonesia. 

Praktikan diminta membuat sebuah grafik sale result dari data penjualan 

AC selama 3 periode, dimana setiap periode dimulai pada bulan April 

dan berakhir pada bulan Maret tahun berikutnya. Data penjualan AC 
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disajikan pada Tabel III.1 dan grafik sale result AC disajikan pada 

Gambar III.2. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar III.1 

Diagram Alir Membuat Grafik Sale Result 

Sumber: Data diolah oleh praktikan   
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Tabel III.1  

Data Sale Result AC PT. Panasonic Gobel Indonesia 

 Periode 1 Periode 2 Periode 3 

Bulan 2017 2018 2019 

Apr 5.643 6.752 8.774 

May 7.253 6.275 8.761 

Jun 6.351 6.722 8.273 

Jul  6.711 7.238   

Aug 6.348 8.273   

Sep 6.137 8.652   

Oct 6.381 8.643   

Nov 7.711 8.929   

Dec 6.253 8.534   

 2018 2019  

Jan 6.712 8.765   

Feb 6.224 8.752   

Mar 6.357 8.776   

Sumber: Data diolah oleh praktikan 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar III.2 

Grafik Sale Result AC PT. Panasonic Gobel 

Sumber: Data diolah oleh praktikan   
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Tabel III.1 dan Gambar III.2 menunjukkan hasil penjualan AC pada 

PT. Panasonic Gobel Indonesia dalam 3 periode dimulai pada bulan 

April 2017 sampai bulan Maret 2019. Pada periode pertama 

penjualan tertinggi AC pada bulan November 2017 dan penjualan 

terendah pada bulan April 2017. Periode kedua penjualan tertinggi 

pada bulan November 2018 dan penjualan terendah pada bulan Mei 

2018 dan pada periode ketiga penjualan tertinggi pada bulan April 

2019 dan terendah pada bulan Juni 2019. Pada 3 periode tersebut 

penjualan tertinggi AC Panasonic pada bulan November 2018 dan 

penjualan terendah pada bulan April 2017, dapat disimpulkan bahwa 

selama 3 periode terakhir penjualan AC PT. Panasonic Gobel 

Indonesia mengalami fluktuatif. 

 

b. Berikut adalah langkah-langkah membuat grafik sale result TV  

 (Gambar III.3) 

1) Membuka email mentor karena semua aktivitas tetap dikelola 

dari mentor 

2) Membuka data yang sudah dikirimkan melalui mentor dari 

pihak tim Divisi Marketing  

3) Memilah data TV  yang akan dianalisis 

4) Lalu buat grafik sale result TV 

5) Print pekerjaan yang sudah dikerjakan  

6) Menyerahkan hasil pekerjaan kepada mentor. 
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Gambar III.3 

Diagram Alir Membuat Grafik Sale Result TV 

Sumber: Data diolah oleh praktikan   
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Setiap akhir bulan, Divisi Branch Enhancement menerima dari 

Divisi sales planning data terkait penjualan barang PT. Panasonic 

Gobel Indonesia. Praktikan diminta membuat sebuah grafik sale 

result TV dari data penjualan TV selama 3 periode. Setiap periode 

dimulai pada bulan April dan berakhir pada bulan Maret tahun 

berikutnya. Data penjualan TV disajikan pada Tabel III.2 dan grafik 

sale result TV disajikan pada Gambar III.4 

Tabel III.2 

Data Sale Result TV PT. Panasonic Gobel Indonesia 

 Periode 1 Periode 2 Periode 3 

Bulan 2017 2018 2019 

Apr 20.879 21.845 22.876 

May 24.932 23.567 23.993 

Jun 25.177 20.675 24.927 

Jul 23.251 19.876   

Aug 22.231 18.987   

Sep 21.142 20.290   

Oct 21.000 20.567   

Nov 19.216 25.987   

Dec 18.828 21.550   

 2018 2019  

Jan 21.876 21.000   

Feb 21.982 23.000   

Mar 21.897 21.670   

Sumber: Data diolah oleh praktikan  
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Gambar III.4 

Grafik Sale Result TV PT. Panasonic Gobel 

Sumber: Data diolah oleh praktikan   

Gambar III.4 menunjukkan hasil penjualan TV pada PT. Panasonic 

Gobel Indonesia dalam 3 periode, grafik tersebut menunjukkan bahwa 

bulan April 2017, April 2018, dan April 2019 mengalami peningkatan 

penjualan TV. Pada periode pertama penjualan TV tertinggi pada bulan 

Juni 2017 dan penjualan TV terendah pada bulan Desember 2017. 

Periode kedua penjualan TV tertinggi pada bulan November 2018 dan 

penjualan TV terendah pada bulan Agustus 2018. Dan periode ketiga 

penjualan TV tertinggi pada bulan Juni 2019 dan terendah pada bulan 

April 2019. Pada 3 periode penjualan TV tertinggi terdapat pada bulan 

November 2018 (periode kedua) dan penjualan TV terendah pada bulan 

Desember 2017 (periode kesatu). Penjualan TV Panasonic dalam 3 

periode mengalami fluktuatif. 
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c. Berikut adalah langkah-langkah membuat grafik sale result Mesin Cuci 

(Gambar III.5) 

1) Membuka email mentor karena semua aktivitas tetap dikelola dari 

mentor 

2) Membuka data yang sudah dikirimkan melalui mentor dari pihak tim 

Divisi Marketing 

3) Memilah data Mesin Cuci  yang akan dianalisis 

4) Lalu buat grafik sale result Mesin Cuci 

5) Print pekerjaan yang sudah dikerjakan  

6) Menyerahkan hasil pekerjaan kepada mentor. 

 

Setiap akhir bulan, Divisi Branch Enhancement menerima dari Divisi 

sales planning data terkait penjualan barang PT. Panasonic Gobel 

Indonesia. Dari data tersebut praktikan diminta membuat sebuah grafik 

sale result mesin cuci dari selama 3 periode, dimana setiap periode 

dimulai pada bulan April dan berakhir bulan Maret tahun berikutnya. 

Data penjualan mesin cuci disajikan pada Tabel III.3 dan grafik disajikan 

pada Gambar III.6 
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Gambar III.5 

Diagram Alir membuat Grafik Sale Result Mesin Cuci 

Sumber: Data diolah oleh praktikan   
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Tabel III.3 

Data Sale Result Mesin Cuci PT. Panasonic Gobel Indonesia 

 Periode 1 Periode 2 Periode 3 

Bulan 2017 2018 2019 

Apr 5,425 6,186 7,735 

May 4,836 8,163 8,275 

Jun 4,245 9,138 9,162 

Jul 5,317 6,777   

Aug 6,821 7,318   

Sep 8,762 8,615   

Oct 9,213 8,295   

Nov 9,363 9,869   

Dec 9,243 9,873   

 2018 2019  

Jan 5,756 8,555   

Feb 5,874 9,479   

Mar 6,122 6,750   

Sumber: Data diolah oleh praktikan  

 

 

 

 

 

 

Gambar III.6 

Grafik Sale Result Mesin Cuci PT. Panasonic Gobel 

Sumber: Data diolah oleh praktikan   
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Gambar III.6 menunjukkan hasil penjualan mesin cuci pada PT. 

Panasonic Gobel Indonesia dalam 3 tahun, gambar grafik tersebut 

menunjukkan pada bulan April 2017, April 2018, dan April 2019 

mengalami peningkatan penjualan mesin cuci. Pada periode pertama 

penjualan mesin cuci tertinggi pada bulan November 2017 dan penjualan 

mesin cuci terendah pada bulan Juni 2017. Periode kedua penjualan 

mesin cuci tertinggi pada bulan Desember 2018 dan penjualan terendah 

pada bulan April 2018. Periode ketiga penjualan mesin cuci tertinggi 

pada bulan Juni 2019 dan penjualan terendah pada bulan April 2019. 

Sedangkan dari 3 periode tersebut penjualan mesin cuci tertinggi pada 

bulan Desember 2018 (periode kedua) dan penjualan mesin cuci terendah 

pada bulan Juni 2017 (periode kesatu). Dapat disimpulkan penjualan di 

periode pertama mengalami fluktuatif  

d. Berikut adalah langkah-langkah membuat grafik sale result Kulkas 

(Gambar III.7) 

1) Membuka email mentor karena semua aktivitas tetap dikelola dari 

mentor 

2) Membuka data yang sudah dikirimkan melalui mentor dari pihak tim 

Divisi Marketing 

3) Memilah data Kulkas  yang akan dianalisis 

4) Lalu buat grafik sale result Kulkas  

5) Print pekerjaan yang sudah dikerjakan  

6) menyerahkan hasil pekerjaan kepada mentor. 
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Gambar III.7 

Diagram Alir Membuat Grafik Sale Result Kulkas 

Sumber: Data diolah oleh praktikan   
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Setiap akhir bulan, Divisi Branch Enhancement mendapatkan data dari 

divisi sales planning terkait penjualan PT. Panasonic Gobel Indonesia. 

Dari data tersebut praktikan diminta untuk membuat grafik sale result 

Kulkas selama 3 periode, dimana setiap periode dimulai pada bulan April 

hingga bulan Mei tahun berikutnya. Data tersebut disajikan pada tabel III.4 

dan grafik sale result pada Gambar III.8 

Tabel III.4 

Data Sale Result Kulkas PT. Panasonic Gobel Indonesia 

 Periode 1 Periode 2 Periode 3 

Bulan 2017 2018 2019 

Apr 85,872 78,092 56,750 

May 83,721 74,709 58,763 

Jun 80,273 69,684 60,635 

Jul 78,297 58,601   

Aug 70,931 50,986   

Sep 78,387 56,655   

Oct 76,787 53,137   

Nov 74,847 48,110   

Dec 75,874 51,457   

 2018 2019  

Jan 76,984 44,099   

Feb 77,876 48,342   

Mar 78,012 50,103   

Sumber: Data diolah oleh praktikan  
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Gambar III.8 

Grafik Sale Result Kulkas PT. Panasonic Gobel 

Sumber: Data diolah oleh praktikan   

Gambar III. 8 menunjukkan hasil penjualan kulkas pada PT. Panasonic 

Gobel Indonesia dalam 3 periode, grafik tersebut menunjukkan bulan 

April 2017, April 2018 dan April 2019 penjualan kulkas Panasonic 

mengalami penurunan yang signifikan. Pada bulan April 2017 hingga 

bulan Agustus 2017 penjualan kulkas terus mengalami penurunan yang 

signifikan hingga pada bulan Agustus 2017 adalah penjualan terendah di 

periode pertama, bulan September 2017 hingga bulan Maret 2018 

penjualan kulkas mengalami fluktuatif. Pada periode kedua penjualan 

tertinggi pada bulan April 2018 dan penjualan terendah pada bulan 

Januari 2019. Pada periode ketiga penjualan Kulkas tertinggi pada bulan 

Juni 2019 dan penjualan terendah di periode ini bulan April 2019, dari 

ketiga periode tersebut penjualan tertinggi pada bulan April 2017 

(periode pertama) dan penjualan terendah pada Januari 2018 (periode 

kedua). 
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2. Membuat data penjualan di toko - toko 

Data penjualan ini dibuat untuk mengetahui toko mana saja yang mengalami 

penurunan penjualan, dan toko mana saja yang sudah tidak bekerja sama 

lagi dengan PT. Panasonic Gobel Indonesia. Selain itu, data penjualan ini 

dibuat untuk menganalisis faktor-faktor apa saja yang menyebabkan toko 

tersebut mengalami penurunan penjualan dan memutuskan kerja sama 

dengan PT. Panasonic Gobel Indonesia. Praktikan tidak bisa memberikan 

hasil berupa gambar atau tabel mengenai rekapitulasi toko dikarenakan data 

tersebut bersifat rahasia dan tidak boleh dipublikasikan. Berdasarkan 

informasi yang praktikan peroleh (wawancara dengan mentor pada bulan 

Agustus 2019), faktor yang menyebabkan toko  mengalami penurunan 

penjualan dan memutuskan kerja sama dengan PT. Panasonic Gobel 

Indonesia dikarenakan pelayanan dari service centre yang kurang 

memuaskan dan harga produk lebih mahal dibandingkan dengan merek 

pesaing. 

Langkah-langkah yang dilakukan adalah disajikan pada Gambar 

1) Siapkan data seluruh toko dari masing-masing cabang hingga data 

mereka membeli produk PT. Panasonic Gobel Indonesia setiap satu 

bulan (selama 36 bulan) 

2) Cari dan rekap kategori produk misalnya penjualan AC  

3) Urutkan penjualan dari paling tertinggi hingga terendah sehingga 

terlihat toko yang mengalami peningkatan atau  penurunan penjualan 

4) Print dan serahkan kepada mentor hasil pekerjaan  
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Gambar III.9 

Diagram Alir Data penjualan Toko- Toko 

Sumber: Data diolah oleh praktikan 
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3. Membuat perbandingan Brand Share penjualan produk dengan data GFK 

Setelah membuat grafik sale result praktikan mengerjakan 

perbandingan brand share penjualan produk dengan data dari GFK (growth 

from knowledge). GFK sendiri adalah pusat riset pasar termuka di Indonesia 

dan salah satu pusat riset terbesar di dunia. Disini praktikan 

membandingkan apakah di dalam pasar penjualan produk mengalami 

penurunan atau adanya peningkatan. Apabila terjadinya peningkatan brand 

share penjualan produk, contohnya TV di GFK akan tetapi penjualan 

produk TV Panasonic mengalami penurunan dengan itu para marketing PT. 

Panasonic Gobel Indonesia dapat mengevaluasi apa akibat dari turunnya 

penjualan pada PT. Panasonic Gobel Indonesia apakah dari pemasaran atau 

dari kualitas produk. 

a. Langkah-langkah membuat grafik perbandingan brand share penjualan 

Produk Kulkas 2 Door Top Freezer dengan data dari GFK disajikan 

pada Gambar III.10 

1) Siapkan data produk Kulkas dari GFK  

2) Cari data apa yang ingin dibandingkan, misalnya value Kulkas 2 

Door Top Freezer persentasi penjualan di GFK tersebut  

3) Buat pembagian antara jumlah value dan persentase penjualan  

keseluruhan. 

4) Lalu buat grafik tersebut. 

5) Setelah selesai print dan serahkan kepada mentor hasil pekerjaan 
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Gambar III.10 

Diagram Alir Perbandingan Brand Share Penjualan Produk 

Kulkas 2 Door Top Freezer dengan data GFK. 

 

Sumber: Data diolah oleh praktikan  
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Tabel III.5 

Data Persentase Brand Share Kulkas 2 Door Top Freezer Berdasarkan Value 

GFK Mei 2018 - Mei 2019 

Tahun 
Bulan/ 

Merek 
Sharp LG Polytron Aqua Samsung Panasonic Dll. 

2018 May 25,3 21,4 10,2 8,8 16 10,4 7,9 

 Jun 25,4 20,2 9,9 9,3 17,2 10,4 7,6 

 Jul 25,9 21,5 10,9 9,9 16,2 9,3 6,3 

 Aug 25,3 22,1 11,9 10,1 15,4 8,5 6,7 

 Sep 24,4 21,4 11,6 10 17 9,5 6,1 

 Oct 24,6 20,7 11,6 9,6 18,2 8,6 6,7 

 Nov 23,6 20,7 11,2 10,2 19,2 8 7,1 

 Dec 24 21,4 10,5 9,7 19,7 7,9 6,8 

2019 Jan 26 21 10,3 9,6 18,8 7,1 7,2 

 Feb 25,1 21,1 11,4 10,4 17,1 8,5 6,4 

 Mar 25,3 21,8 11,4 9,8 16,9 8,7 6,1 

 Apr 25,9 20,6 11,6 10,2 16,3 8,7 6,7 

 May 26,9 20,9 10,9 9,2 16,8 7,9 7,4 

Sumber: Data diolah oleh praktikan  

 

Tabel III.6 

Data value Brand Share Produk Kulkas 2 Door Top Freezer dengan Total 

GFK Mei 2018 - Mei 2019 

Tahun 
Bulan/ 

Merek 
Sharp LG Polytron Aqua Samsung Panasonic Dll. Total 

2018 May 90,873 76,865 36,636 31,608 57,469 37,355 28,375 359,180 

 Jun 85,094 67,673 33,167 31,157 57,623 34,842 25,461 335,017 

 Jul 81,600 67,737 34,341 31,191 51,039 29,300 19,849 315,058 

 Aug 75,880 66,282 35,690 30,292 46,188 25,493 20,095 299,919 

 Sep 72,757 63,811 34,589 29,818 50,691 28,327 18,189 298,184 

 Oct 75,999 63,950 35,837 29,658 56,227 26,569 20,699 308,937 

 Nov 70,963 62,243 33,677 30,670 57,732 24,055 21,349 300,689 

 Dec 78,163 69,695 34,196 31,591 64,159 25,729 22,146 325,678 

2019 Jan 80,744 65,216 31,987 29,813 58,384 22,049 22,360 310,554 

 Feb 71,375 60,000 32,417 29,574 48,626 24,171 18,199 284,362 

 Mar 72,851 62,773 32,826 28,219 48,664 25,052 17,565 287,950 

 Apr 83,388 66,324 37,347 32,840 52,479 28,011 21,571 321,960 

 May 108,608 84,384 44,009 37,145 67,830 31,896 29,877 403,749 

Sumber: Data diolah oleh praktikan  
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Gambar III.11 

Grafik Brand Share Kulkas 2 Door Top Freezer GFK Berdasarkan Value 

Tahun 2018-2019 

 

Sumber: Data diolah oleh praktikan 

Tabel III.6 menunjukkan bahwa brand share penjualan produk 

Kulkas 2 Door Top Freezer Panasonic pada bulan Mei 2018 mencapai 

37,355 (dalam hitungan value) atau menempati posisi ke-4 dalam penjualan 

produk kulkas 2 Door Top Freezer di Indonesia. Pada bulan Juni 2018 

seluruh brand share penjualan produk kulkas 2 Door Top Freezer 

mengalami penurunan yang tidak terlalu signifikan. Pada bulan September 

ketika brand share penjualan menurun tetapi Panasonic dan Samsung 

mengalami peningkatan penjualan dan kemudian pada bulan Oktober 2018 

ketika brand share penjualan meningkat hanya brand Panasonic yang terus 

menurun hingga bulan November 2018.  Pada bulan Februari 2019 ketika 

brand share mengalami penurunan tetapi untuk produk Panasonic 

mengalami peningkatan yang signifikan dari pada peningkatannya brand 
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Polytron. Dan dari bulan Maret hingga bulan Mei 2019 semua brand share 

penjualan kulkas 2 Door Top Freezer mengalami peningkatan yang cukup 

bagus. 

  Dari data di atas dapat disimpulkan penjualan tertinggi produk 

Panasonic Kulkas 2 Door Top Freezer pada bulan Mei 2018 dan penjualan 

terendah pada bulan Januari 2019 dan beberapa kali penjualan produk 

Panasonic Kulkas 2 Door Top Freezer tidak mengikuti perkembangan 

penjualan seperti pada bulan Oktober ketika seluruh brand share mengalami 

peningkatan penjualannya hanya Panasonic yang mengalami penurunan, 

disinilah seharusnya Marketing PT. Panasonic Gobel Indonesia mencari 

tahu ada masalah apa yang menyebabkan penjualan produk Kulkas 2 Door 

Top Freezer Panasonic menurun.  

 

b. Langkah-langkah membuat grafik perbandingan Brand Share penjualan 

produk TV dengan data dari GFK.  

1) Siapkan data dari GFK  

2) Cari data apa yang ingin dibandingkan, misalnya value persentasi 

penjualan TV di GFK tersebut  

3) Buat pembagian antara jumlah value dan persentase penjualan TV 

keseluruhan. 

4) Lalu buat grafik tersebut. 

5) Setelah selesai print dan berikan kepada mentor   
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Gambar III.12 

Diagram Alir Perbandingan Brand Share Penjualan Produk TV  

dengan Data GFK. 

 

Sumber: Data diolah oleh praktikan   
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Tabel III.7 

Data Persentase Brand Share TV Berdasarkan Value GFK  

Mei 2018 - Mei 2019 

Tahun 
Bulan/ 

Merek 
Samsung LG Sharp Sony Panasonic Dll. 

2018 May 37,3 23,2 4,8 24 7,4 3,3 

 Jun 44,3 19,9 3 22,5 7,4 2,9 

 Jul 52,2 18,5 2 18,1 5,5 3,7 

 Aug 56,3 18,9 2 14,4 5,3 3,1 

 Sep 54,9 19,8 2 14,9 5,9 2,5 

 Oct 50,2 18,8 3,5 17,7 5,9 3,9 

 Nov 47,2 17,6 6,2 20,8 6 2,2 

 Dec 39,8 17,6 10,6 21,7 7,9 2,4 

2019 Jan 39,7 18 13,6 18,5 6,4 3,8 

 Feb 41,2 18,3 11,4 19,1 7,4 2,6 

 Mar 42,2 17,4 12,9 17,9 6 3,6 

 Apr 44,5 20,3 11,2 16,8 5,2 2 

 May 41,8 17,4 16 17,1 5,9 1,8 

Sumber: Data diolah oleh praktikan 

Tabel III.8 

Data value Brand Share Produk TV dengan Total GFK Mei 2018 - Mei 2019 

Tahun 
Bulan/ 

Merek 
Samsung LG Sharp Sony Panasonic Dll. Total 

2018 May 24,200 15,052 3,114 15,571 4,801 2,141 64,879 

 Jun 31,620 14,204 2,141 16,060 5,282 2,070 71,378 

 Jul 33,070 11,720 1,267 11,467 3,484 2,344 63,352 

 Aug 33,048 11,094 1,174 8,453 3,111 1,820 58,699 

 Sep 27,768 10,015 1,012 7,536 2,984 1,264 50,58 

 Oct 26,591 9,958 1,854 9,376 3,125 2,066 52,97 

 Nov 26,585 9,913 3,492 11,715 3,379 1,239 56,324 

 Dec 29,210 12,917 7,779 15,926 5,798 1,761 73,391 

2019 Jan 27,769 12,591 9,513 12,940 4,477 2,658 69,948 

 Feb 23,261 10,332 6,436 10,783 4,178 1,468 56,458 

 Mar 25,599 10,555 7,825 10,858 3,640 2,184 60,662 

 Apr 25,408 11,591 6,395 9,592 2,969 1,142 57,097 

 May 29,977 12,478 11,474 12,263 4,231 1,291 71,715 

Sumber: Data diolah oleh praktikan 
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Gambar III.13 

Grafik Brand Share TV GFK Berdasarkan Value Tahun 2018-2019 

Sumber: Data diolah oleh praktikan 

Tabel III.8 menujukan bahwa brand share penjualan produk TV 

Panasonic pada bulan Mei 2018 penjualan mencapai 4,081 (dalam hitungan 

value) atau menempati posisi ke-4 dalam penjualan produk TV di Indonesia, 

pada bulan Juni 2018 penjualan produk Panasonic meningkat bersamaan 

dengan meningkatnya produk Samsung. Pada bulan Juli hingga November 

2018 Produk Panasonic mengalami kestabilan penjualan, akan tetapi selama 

bulan Juli hingga November brand share lainnya mengalami perubahan 

penjualan yang signifikan, dan pada bulan Desember brand share penjualan 

produk TV mengalami peningkatan termasuk produk brand share 

Panasonic, dan pada bulan Januari 2019 hingga April 2019 produk 

penjualan TV Panasonic terus mengalami penurunan sedangkan brand 

0,000

5,000

10,000

15,000

20,000

25,000

30,000

35,000

May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Jan Feb Mar Apr May

Grafik Brand Share TV GFK Berdasarkan Value

Mei 2018 - Mei 2019

Samsung LG Sharp Sony Panasonic Dll



47 
 

 

share yang lainnya mengalami perubahan yang signifikan setiap bulan 

khususnya pada bulan Maret 2019 brand share penjualan produk TV 

meningkat sedangkan Panasonic sendiri mengalami penurunan.  

Data di atas menunjukkan bahwa penjualan tertinggi produk TV 

Panasonic berada pada bulan Desember 2018 dan penjualan terendah TV 

Panasonic pada bulan September 2018 dan beberapa bulan adanya 

perubahan penjualan produk TV diseluruh brand share akan tetapi brand 

share Panasonic tidak mengalami perubahan, disini lah marketing harus 

mencari tahu apa yang membuat penjualan produk TV brand share 

Panasonic tidak mengalami peningkatan penjualan khususnya pada bulan 

Maret 2019.  

 

c. Langkah-langkah membuat Grafik perbandingan Brand Share penjualan 

Produk AC dengan data dari GFK. 

1) Siapkan data dari GFK  

2) Cari data apa yang ingin dibandingkan misalnya value persentase 

penjualan AC di GFK tersebut  

3) Buat pembagian antara jumlah value dan persentase penjualan TV 

keseluruhan. 

4) Lalu buat grafik tersebut. 

5) Setelah selesai print dan berikan kepada mentor  
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Gambar III.14 

Diagram Alir Perbandingan Brand Share Penjualan Produk AC 

dengan data GFK. 

 

Sumber: Data diolah oleh praktikan   
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Tabel III.9 

Data Persentase Brand Share AC Berdasarkan Value GFK  

Mei 2018 - Mei 2019 

Sumber: Data diolah oleh praktikan 

Tabel III.10 

Data Brand Share AC Value dengan Total GFK  

Mei 2018 - Mei 2019 

Tahun 
Bulan/ 

Merek 
Sharp Panasonic Daikin LG Samsung Dll Total 

2018 May 122,768 107,015 110,274 66,816 28,791 107,558 543,222 

 Jun 102,684 92,462 90,139 58,544 26,020 94,786 464,635 

 Jul 99,744 85,561 90,594 60,396 25,165 96,084 457,543 

 Aug 98,508 79,514 95,858 56,985 21,645 89,232 441,742 

 Sep 101,370 82,448 99,117 58,119 21,626 87,854 450,533 

 Oct 126,683 92,732 97,292 58,781 26,857 104,387 506,731 

 Nov 116,636 89,024 90,928 59,032 25,231 95,213 476,064 

 Dec 111,334 80,460 92,623 55,667 26,196 101,511 467,791 

2019 Jan 110,934 74,251 83,090 52,152 30,496 91,046 441,97 

 Feb 101,505 69,916 77,919 52,648 26,956 92,239 421,183 

 Mar 105,231 76,049 83,123 52,615 27,413 97,714 442,145 

 Apr 116,316 80,895 92,861 55,047 29,677 103,871 478,667 

 May 127,043 90,365 105,781 61,130 34,551 112,691 531,561 

Sumber: Data diolah oleh praktikan 

Tahun 
Bulan/ 

Merek 
Samsung Panasonic Daikin LG Samsung Dll. 

2018 May 22,6 19,7 20,3 12,3 5,3 19,8 

 Jun 22,1 19,9 19,4 12,6 5,6 20,4 

 Jul 21,8 18,7 19,8 13,2 5,5 21 

 Aug 22,3 18 21,7 12,9 4,9 20,2 

 Sep 22,5 18,3 22 12,9 4,8 8,5 

 Oct 25 18,3 19,2 11,6 5,3 20,6 

 Nov 24,5 18,7 19,1 12,4 5,3 20 

 Dec 23,8 17,2 19,8 11,9 5,6 21,7 

2019 Jan 25,1 16,8 18,8 11,8 6,9 20,6 

 Feb 24,1 16,6 18,5 12,5 6,4 21,9 

 Mar 23,8 17,2 18,8 11,9 6,2 22,1 

 Apr 24,3 16,9 19,4 11,5 6,2 21,7 

 May 23,9 17 19,9 11,5 6,5 21,2 
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Gambar III.15 

Grafik Brand Share AC GFK Berdasarkan Value Tahun 2018-2019 

Sumber: Data diolah oleh praktikan 

Tabel III.10 menunjukkan bahwa brand share penjualan AC 

Panasonic pada bulan Mei mencapai 107,015 (dalam hitungan value) atau 

menempati posisi ke-2 dalam penjualan AC di Indonesia, bulan Juni 2018 

seluruh brand share penjualan produk AC mengalami penurunan, pada 

bulan Juli 2018 brand share penjualan produk AC meningkat tetapi brand 

Sharp dan Panasonic mengalami penurunan, pada bulan Agustus brand 

share penjualan AC mengalami penurunan termasuk Panasonic tetapi 

Daikin mengalami peningkatan. Pada bulan September 2018 seluruh brand 

share penjualan produk AC mengalami peningkatan yang tidak terlalu 

signifikan. Pada bulan Oktober brand share penjualan AC mengalami 

peningkatan kecuali Daikin yang mengalami penurunan, bulan Desember 

2018 hingga Februari 2019 seluruh brand share penjualan AC mengalami 

penurunan terus menerus yang tidak signifikan dan pada bulan Maret 2019 
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hingga Mei 2019 seluruh brand share mengalami peningkatan terus 

menerus. 

Data di atas menunjukkan bahwa penjualan tertinggi produk AC 

Panasonic berada pada bulan Mei 2018 dan penjualan terendah pada bulan 

Februari 2019. Beberapa bulan adanya perubahan penjualan produk AC 

diseluruh brand share dan Panasonic mampu stabil mengikuti pasar yang 

mengalami turun naiknya penjualan AC. 

 

d. Langkah-langkah membuat perbandingan Brand Share penjualan Produk 

Mesin Cuci front load dengan data dari GFK melalui grafik  

1) Siapkan data dari GFK  

2) Cari data apa yang ingin dibandingkan misalnya value 

3) Praktikan lihat persentasi penjualan di GFK tersebut  

4) Buat pembagian antara jumlah value dan persentase penjualan TV 

keseluruhan. 

5) Lalu buat grafik tersebut. 

6) Setelah selesai print dan berikan kepada mentor  
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Gambar III.16 

Diagram Alir Perbandingan Brand Share penjualan produk Mesin 

Cuci Front Load dengan data GFK. 

 

Sumber: Data diolah oleh praktikan   
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Tabel III.11 

Data Persentase Brand Share Mesin Cuci Front Load Berdasarkan Value 

GFK Mei 2018 - Mei 2019 

 Sumber: Data diolah oleh praktikan 

Tabel III.12 

Data Brand Share Mesin Cuci Front Load value dengan Total  

GFK Mei 2018 - Mei 2019 

Tahun 
Bulan/ 

Merek 
LG Samsung Electrolux Sharp Panasonic Dll Total 

2018 May 18,169 12,707 12,874 4,347 2,062 5,573 55,733 

 Jun 17,392 13,251 15,380 4,555 2,721 5,856 59,155 

 Jul 18,720 16,690 14,342 4,823 3,046 5,838 63,459 

 Aug 15,168 13,017 13,877 4,142 2,259 5,325 53,788 

 Sep 14,169 12,508 13,390 4,567 2,439 4,827 51,901 

 Oct 15,034 14,358 13,007 5,518 2,872 5,518 56,307 

 Nov 16,355 14,531 14,237 5,883 2,765 5,059 58,830 

 Dec 17,961 16,908 15,329 6,579 3,290 5,724 65,790 

2019 Jan 17,664 16,723 16,388 7,186 3,291 5,910 67,162 

 Feb 17,656 14,683 14,440 6,310 2,852 4,733 60,674 

 Mar 18,586 14,683 14,931 5,762 3,160 4,832 61,954 

 Apr 20,958 14,143 16,329 5,529 2,250 5,079 64,287 

 May 23,157 16,151 19,838 6,711 2,212 5,679 73,748 

 Sumber: Data diolah oleh praktikkan 

Tahun 
Bulan/ 

Merek 
LG Samsung Electrolux Sharp Panasonic Dll 

2018 May 32,6 22,8 23,1 7,8 3,7 10 

 Jun 29,4 22,4 26 7,7 4,6 9,9 

 Jul 29,5 26,3 22,6 7,6 4,8 9,2 

 Aug 28,2 24,2 25,8 7,7 4,2 9,9 

 Sep 27,3 24,1 25,8 8,8 4,7 9,3 

 Oct 26,7 25,5 23,1 9,8 5,1 9,8 

 Nov 27,8 24,7 24,2 10 4,7 8,6 

 Dec 27,3 25,7 23,3 10 5 8,7 

2019 Jan 26,3 24,9 24,4 10,7 4,9 8,8 

 Feb 29,1 24,2 23,8 10,4 4,7 7,8 

 Mar 30 23,7 24,1 9,3 5,1 7,8 

 Apr 32,6 22 25,4 8,6 3,5 7,9 

 May 31,4 21,9 26,9 9,1 3 7,7 
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Gambar III.17 

Grafik Brand Share Mesin Cuci Front Load GFK Berdasarkan  

Value Tahun 2018-2019 

 

Sumber: Data diolah oleh praktikan 
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Cuci Front Load mengalami penurunan tetapi brand Electrolux mengalami 
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peningkatan terus menerus setiap bulan hingga bulan Desember 2018, bulan 

Januari 2019 dan Februari 2019 brand share penjualan Mesin Cuci Front 

Load mengalami kestabilan turun naiknya penjualan, pada bulan Maret 

2019 hingga bulan Mei 2019 brand share penjualan Mesin Cuci Front Load 

mengalami peningkatan setiap bulan kecuali, Panasonic mengalami 

penurunan setiap bulan.  

Data di atas menunjukkan bahwa penjualan produk Mesin Cuci 

Front Load tertinggi pada bulan Januari 2019 dan penjualan terendah pada 

bulan Mei 2018.  Pada bulan Mei 2018 hingga Februari 2019 Panasonic 

mampu menstabilkan penjualan Mesin Cuci Front Load di pasaran, tetapi 

bulan Maret 2019 hingga Mei 2019 Panasonic mengalami penurunan terus 

menerus, ketika brand share lainnya mengalami peningkatan dan tim 

marketing harus mencari tahu mengapa Panasonic mengalami penurunan 

penjualan Mesin Cuci Front Load pada bulan Maret 2019 hingga bulan Mei 

2019. 

C. Kendala yang Dihadapi 

Data penjualan yang diterima praktikan untuk membuat grafik berasal dari 

beberapa karyawan sales planning yang berbeda-beda. Hal tersebut 

mengakibatkan adanya perbedaan hasil data penjualan. Dalam hal ini 

praktikan menjadi kesulitan untuk mengetahui tentang data penjualan yang 

relevan. Selain itu, praktikan juga harus membuat beberapa grafik 

berdasarkan data yang telah diolah oleh Divisi Sales Planning. 
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D. Cara mengatasi kendala  

Menurut Bell-Gredler dalam Wunataputra  (2006) belajar komprehensif 

yang menyatakan bahwa belajar adalah proses yang dilakukan oleh manusia 

untuk mendapatkan aneka ragam competencies, skills, and attitudes. 

Kemampuan (competencies), keterampilan (skills), dan sikap (attitudes) 

tersebut diperoleh secara bertahap dan berkelanjutan mulai dari masa bayi 

sampai masa tua melalui rangkaian proses belajar sepanjang hayat. 

Rangkaian proses belajar itu dilakukan dalam bentuk keterlibatannya dalam 

pendidikan informal, keturutsertaannya dalam pendidikan formal dan/atau 

pendidikan nonformal. Melihat kendala praktikan di atas, maka cara 

praktikan menyelesaikan kendala tersebut dengan membuat berbagai 

macam grafik sesuai dengan data yang praktikan terima dari setiap Divisi 

Sales Planning.
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BAB IV 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Selama menjalankan PKL Praktikan mendapatkan ilmu yang 

bermanfaat. Dan berikut beberapa kesimpulan yang praktikan dapat 

simpulkan selama 42 hari dalam melaksanakan PKL. 

1. Praktikan mengetahui turun naiknya penjualan suatu produk 

dengan cara membuat grafik sale result data pencapaian penjualan. 

Berdasarkan hasil dari grafik sale result dalam 3 periode penjualan 

tertinggi produk AC pada bulan April 2017, produk TV pada bulan 

November 2018, produk Mesin Cuci pada bulan Desember 2018, 

dan produk Kulkas pada bulan Juni 2019, penjualan dari PT. 

Panasonic Gobel Indonesia mengalami fluktuatif.  

2. Dari data penjualan praktikan mengetahui toko-toko yang 

mengalami penurunan dan memutuskan kontrak kerja sama dengan 

PT. Panasonic Gobel Indonesia dikarenakan pelayanan dari service 

center yang kurang memuaskan dan harga produk yang lebih mahal 

dibandingkan dengan merek pesaing. 

3. Praktikan dapat membandingkan hasil penjualan PT. Panasonic 

Gobel Indonesia dengan brand share yang diperoleh dari Growth 

From Knowledge (GFK). Berdasarkan hasil brand share, market 

share tertinggi produk Kulkas 2 Door Top Freezer Panasonic pada 
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bulan Mei 2018, produk TV pada bulan Desember 2018, produk 

AC pada bulan Mei 2018 dan Mesin Cuci Front Load pada bulan 

Januari 2019. 

B. Saran 

Setelah praktikan melakukan Praktik Kerja Lapangan (PKL) pada 

PT. Panasonic Gobel Indonesia, praktikan memiliki saran bagi 

perusahaan, fakultas dan calon praktikan yaitu:  

1. Bagi Perusahaan  

 PT. Panasonic Gobel Indonesia khususnya Divisi Sales 

Planning dalam mengelola data perolehan penjualan seharusnya 

mempunyai data yang valid dan satu kesatuan data dalam 

perusahaan. Agar tidak terjadinya kesalahan dalam 

menganalisis penjualan. 

2. Bagi Mahasiswa 

Praktikan mencari tempat Praktik Kerja Lapangan (PKL) 

seharusnya 1 (Satu) semester sebelum praktik kerja lapangan 

dilaksanakan. 

3. Bagi Fakultas Ekonomi - UNJ 

a) Sebaiknya pihak Fakultas/Prodi dalam menentukan dosen 

pembimbing dari jauh hari sehingga sebelum dimulai kegiatan 
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Praktik Kerja Lapangan (PKL) mahasiswa bisa berkonsultasi 

dengan baik dalam pemilihan tempat PKL. 

b) Pihak Fakultas / Universitas Negeri Jakarta seharusnya 

mempermudah alur pengurusan surat pengajuan Praktik Kerja 

Lapangan (PKL)
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LAMPIRAN 

Lampiran 1 : Surat Permohonan Izin PKL 
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Lampiran 2 : Surat Balasan PKL 
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Lampiran 3 : Surat Telah Melaksanakan PKL 
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Lampiran 4 : Daftar Hadir PKL  
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Lampiran 5 : Penilaian PKL  



68 
 

 

Lampiran 6:  Kegiatan Selama Melaksanakan PKL 

No Tanggal Pelaksanaan Keterangan 

1 Kamis / 4 Juli 2019 Pemetaan Daerah 

2 Jumat / 5 Juli 2019 Pemetaan Daerah 

3 Senin/ 8 Juli 2019 Rekap Toko Aktif 

4 Selasa/ 9 Juli 2019 Rekap Toko Aktif 

5 Rabu/ 10 Juli 2019 GFK Penjualan AC 

6 Kamis/ 11 Juli 2019 Perbandingan Penjualan 

7 Jumat/ 12 Juli 2019 Power Point Penggambungan Grfaik 

8 Senin/ 15 Juli 2019 Diagram Perbandingan 

9 Selasa/ 16 Juli 2019 Demografi 

10 Rabu/ 17 Juli 2019 Demografi 

11 Kamis/ 18 Juli 2019 Demografi 

12 Jumat/ 19 Juli 2019 Pemetaan Demografi 

13 Senin/ 22 Juli 2019 Pemetaan Demografi 

14 Selasa/ 23 Juli 2019 Sale Result 

15 Rabu / 24 Juli 2019 Perbandingan Penjualan 

16 Kamis / 25 Juli 2019 Sale Result 

17 Jumat / 26 Juli 2019 Sale Result 

18 Senin / 29 Juli 2019 Sale Result 

19 Selasa / 30 Juli 2019 Power Point 

20 Rabu / 31 Juli 2019 Rekapulasi Toko 
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21 Kamis/ 1 Agustus 2019 Rekapulasi Toko 

22 Jumat/ 2 Agustus 2019 Sale result 

23 Senin/ 5 Agustus 2019 Sale result 

24 Selasa/ 6 Agustus 2019 Sale Result 

25 Rabu / 7 Agustus 2019 Sale Result 

26 Kamis/ 8 Agustus 2019 Sale Result 

27 Jumat/ 9 Agustus 2019 Sale Result BP 

28 Senin/ 12 Agustus 2019 Sale Result BP 

29 Selasa/ 13 Agustus 2019 Sale Result 

30 Rabu / 14 Agustus 2019 Survei Produk 

31 Kamis/ 15 Agustus 2019 Survei Produk, Jurnal 

32 Jumat/ 16 Agustus 2019 Jurnal 

33 Senin/ 19 Agustus 2019 Penggabungan Toko 

34 Selasa/ 20 Agustus 2019 Sale Result  

35 Rabu / 21 Agustus 2019 Sale Result BP 

36 Kamis/ 22 Agustus 2019 Sale Result BP 

37 Jumat/ 23 Agustus 2019 Sale Result BP 

38 Senin/ 26 Agustus 2019 Sale Result BP & Scan 

39 Selasa/ 27Agustus 2019 Demografi Bali 

40 Rabu / 28 Agustus 2019 Sale Result  

41 Kamis/ 29 Agustus 2019 Sale Result  

42 Jumat/ 30 Agustus 2019 Sale Result BP 
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Lampiran 7: Dokumentasi PKL 

 

 


