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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Sejak pandemi COVID -19 melanda dunia pada tahun 2019 lalu,

terjadi perubahan besar baik pada sektor kesehatan maupun ekonomi.

Khususnya pada Indonesia yang mengalami kerugian nasional, yaitu

Produk Domestik Bruto (PDB) yang menurun hingga Rp 43,3 juta

(Hadiwardoyo, 2020). Menurut data dari Badan Pusat Statistik (BPS) PDB

Indonesia pada wilayah Jabodetabek memiliki kerugian sebesar Rp. 923

Triliun pada saat terjadi penghentian total kegiatan ekonomi selama satu

bulan. Hal ini akan memberikan dampak pada sektor kesehatan , makanan,

produk kesehatan, industri dan sebagainya (Hadiwardoyo, 2020).

Perubahan yang disebabkan oleh pandemi juga berdampak pada

perilaku konsumen. Karena keterbatasan mobilisasi, konsumen beralih

berbelanja offline menjadi online. Peningkatan pemakaian internet, media

sosial , digitalisasi semakin meningkat. Jumlah masyarakat yang

menggunakan sosial media seperti Instagram dan Whatsapp meningkat

menjadi 40% selama masa pandemi (WANTIKNAS, 2021).

Selama masa pandemi buying intention yang dimiliki masyarakat

Indonesia menjadi berubah ke era social media dan online buying. Hal ini

menjadikan social media marketing adalah salah satu solusi untuk

meningkatkan buying intention dari konsumen (Azizah 2021).

Penelitian sebelumnya terkait implementasi social media

marketing merupakan pilihan yang tepat dalam mempertahankan buying

intention. Selain itu, hal ini juga dikarenakan masyarakat yang tidak bisa

menjual produk pada offline store dan melalui social media dapat

menambahkan informasi ataupun promo melalui content yang akan dibuat

(Azizah 2021).

loo Penjualan pada produk kesehatan memiliki ciri khas yang berbeda

pada produk non - kesehatan. Beberapa ciri yang disebutkan antara lain

nilai, kepercayaan dan kualitas produk kesehatan tersebut. Selain itu,
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manfaat yang dirasakan pengguna terkait kesehatan mereka sangat

berpengaruh dalam buying intention konsumen (Chatterjee et al. 2021).

Berdasarkan uraian yang telah disampaikan, maka penulis dalam

pelaksanaan magang membatasi topik pembelajaran mengenai

Peningkatan buying intention dengan implementasi Social Media

Marketing di Kalbe Nutritionals.

1.2 Tujuan Magang

1.2.1 Tujuan Umum

Tujuan umum dari pelaksanaan magang ini adalah untuk

mendapatkan pembelajaran , pengalaman dan wawasan di lapangan

mengenai produk kesehatan dengan social media marketing

selama masa pandemi

1.2.2 Tujuan Khusus

1. Mempelajari gambaran umum dan struktur organisasi

Kalbe Nutritionals khususnya Brand PRENAGEN

2. Mengidentifikasi implementasi Social Media Marketing di

Kalbe Nutritionals khususnya Brand PRENAGEN

1.3 Manfaat Magang

1.3.1 Bagi Mahasiswa

1. Mendapatkan peluang untuk mengimplementasikan ilmu

dan pembelajaran yang telah diterima pada bangku

perkuliahan terkait ilmu Administrasi dan Kebijakan

Kesehatan.

2. Memperluas dan berlatih untuk mengasah keterampilan

dalam berpikir analitik, kritis , pemecahan masalah yang

berpaku pada materi teoritis dan mengaitkan pada kondisi

sesungguhnya .

3. Mahasiswa mempunyai kemampuan untuk

mengembangkan ide - ide kreatif dan inovatif dalam

menyelesaikan masalah pada kondisi sesungguhnya.

1.3.2 Bagi Fakultas Kesehatan Masyarakat
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Manfaat yang diperoleh Fakultas Kesehatan Masyarakat

Universitas Airlangga adalah untuk meningkatkan keterampilan

bagi mahasiswa. Sehingga fakultas dapat menghasilkan lulusan

yang siap dalam memasuki dunia kerja dan mampu menyelesaikan

permasalahan yang ada di bidang kesehatan.

1.3.3 Bagi Instansi Magang

1. Memperoleh bantuan tenaga kerja dalam mengatasi

masalah perusahaan.

2. Menjadi salah satu cara untuk membangun koneksi bagi

perusahaan dan universitas

3. Mengidentifikasi inovasi - inovasi baru yang dimunculkan

dari ilmu Administrasi Kebijakan Kesehatan.
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BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Konsep Peningkatan Buying Intention

Media sosial sangat mempengaruhi kondisi sebuah produk. Hal ini

akan berdampak pada brand awareness dan keinginan konsumen untuk

membeli. Buying intention adalah sebuah tindakan dari konsumen untuk

membeli sebuah produk hingga membuat keputusan untuk membeli

produk tersebut (Pütter, 2017).

Peningkatan buying intention sangat dipengaruhi oleh social media.

Hal ini berdasarkan penelitian tahun 2017 bahwa dalam membeli sebuah

produk, teknologi menjadi faktor pertama dalam membeli sebuah produk

(Pütter, 2017).

2.1.1 Faktor yang mempengaruhi Buying Intention

Beberapa faktor yang mempengaruhi Buying Intention dari

costumer antara lain (Sinek, 2009):

1. Trust dari sebuah company

Ketika sebuah perusahaan memiliki kepercayaan yang sama

dengan customer, maka hal ini dapat menambah

kepercayaan yang lebih terhadap produk yang dihasilkan

dari perusahaan tersebut.

2. Social Media

Semakin banyak produk muncul pada laman social media,

awareness yang dimiliki audience akan semakin tinggi.

3. Group Behaviour

Perilaku kelompok merupakan menambah tingkat

kepercayaan suatu konsumen untuk membeli sebuah

produk. Hal ini dikarenakan dapat menambah kepercayaan

diri.
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2.1.2 Faktor yang mempengaruhi Buying Intention pada Produk

Kesehatan

Dibanding dengan produk biasa, perbedaan yang terjadi

memang tidak terlalu besar. Namun dalam implementasinya faktor

yang mempengaruhi tetap memiliki perbedaan. Beberapa faktor

yang mempengaruhi pembelian produk kesehatan adalah (Sumi

and Kabir ,2018) :

1. Manfaat Kesehatan

Hal ini dikarenakan dalam membeli produk kesehatan, hal

yang paling diperhatikan adalah memberi dampak yang

signifikan oleh pengguna.

2. Perhatian kepada lingkungan

Penggunaan teknologi yang semakin berkembang, menjadi

salah satu alasan untuk produk semakin lebih ramah

lingkungan. Konsumen akan merasa lebih aman jika produk

yang digunakan lebih ramah lingkungan, bebas dari

penggunaan pestisida ataupun menjadikan hewan menjadi

korban testing pada produk tersebut.

3. Kepercayaan

Kepercayaan akan meningkatkan reliabilitas konsumen

kepada sebuah produk. Hal ini menjadikan banyak produk

dengan banyak label keamanan seperti halal dan lain

sebagainya.

4. Kualitas dari produk

dengan Kualitas yang baik maka akan menambah

kepercayaan konsumen terhadap suatu barang.

5. Nilai yang diharapkan

2.2 Konsep Produk Kesehatan

Produk kesehatan merupakan produk yang memiliki kriteria

khusus untuk dapat terjual, seperti persyaratan keamanan mutu (ISO

9001:2000). Pada produk kesehatan merupakan salah satu produk
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konsumen atau consumer goods. Perusahaan yang memproduksi produk

kesehatan seperti obat - obatan , vitamin , susu , yogurt, dan sebagainya

(Husain, 2017). Produk kesehatan yang akan dijual memiliki tiga tahap

analisis yaitu analisis oleh mitra, pimpinan perusahaan dan bagian gudang.

Produk kesehatan berkembang sangat cepat dikarenakan keadaan

yang semakin berkembang juga, dengan banyaknya inovasi dari beberapa

perusahaan seperti (Kemenkes, 2018) :

1. PT. Swayasa Prakarsa

2. PT. Dipa Global Medtek

3. PT Sugih Instrumendo Abadi

4. PT. Mega Andalan Kalasan

5. PT. Nipro Indonesia Jaya

6. PT. Paramount Bed Indonesia

7. PT. Kimia Farma

8. PT. Kalbio Global Medika

9. PT. Ferron Par Pharmaceuticals.

10. PT Kalbe Farma

11. PT Kalbe Nutritionals

2.3 Social Media Marketing

2.3.1 Definisi Social Media Marketing

Social Media Marketing terdiri dari upaya untuk

menggunakan sosial media guna membujuk konsumen suatu

perusahaan, untuk menggunakan produk atau layanan yang

berharga (Ward, 2010). Social Media Marketing merupakan bentuk

periklanan secara online yang menggunakan konteks kultural dari

komunitas sosial meliputi jejaring sosial, dunia virtual, situs berita

sosial, dan situs berbagi pendapat social untuk menemui tujuan

komunikasi (Tuten, 2008:19).

2.3.2 Dimensi Social Media Marketing
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Penelitian mengenai social media marketing telah banyak

dilakukan, penelitian terbaru yang dilakukan oleh As’ad dan

Alhadid (2014) menghasilkan dimensi sebagai berikut :

1. Online Communities

Sebuah perusahaan atau sejenis usaha dapat menggunakan

media sosial untuk membangun sebuah komunitas di

sekitar minat pada produk atau bisnisnya. Semangat

komunitas untuk membangun kesetiaan, mendorong

diskusi-diskusi, dan menyumbangkan informasi, sangat

berguna untuk pengembangan dan kemajuan bisnis

tersebut.

2. Interaction

Di dalam media sosial memungkinkan terjadinya interaksi

yang lebih besar dengan online communities, melalui

informasi yang selalu up-to-date serta relevan dari

pelanggan.

3. Sharing of content

Sharing of content berbicara mengenai lingkup dalam

pertukaran individual, distribusi dan menerima konten

dalam aturan media sosial.

4. Accessibility

Accessibility mengacu pada kemudahan untuk mengakses

dan biaya minimal untuk menggunakan media

2.3.3 Manfaat Sosial Media Marketing di Bidang Kesehatan

Pemanfaatan sosial media di Bidang Kesehatan

digunakan untuk mendatangkan manfaat sebagai pemenuhan

dan pengenalan informasi kesehatan kepada masyarakat luas

khususnya pengguna sosial media guna menunjang

penyampaian mengenai informasi kesehatan. Berikut

merupakan 6 contoh pemanfaatan Social Media Marketing di

Bidang Kesehatan :
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1.   Professional Networking dan Education

Tenaga kesehatan menggunakan sosial media untuk

berpartisipasi dengan komunitas online, berkomunikasi

dengan kolega hingga digunakan pula sebagai sarana

belajar. Sosial media seringkali digunakan untuk membahas

topik klinis hingga subjek lainnya seperti etika, politik,

biostatistik, karier strategi, dan bahkan berkencan. Salah

satu istilah yang terkenal dalam penggunaan sosial media

terkait hal ini adalah crowdsourcing. Pemanfaatan media

sosial yang melibatkan pemanfaatan pengetahuan dan

keterampilan komunitas untuk memecahkan masalah atau

mengumpulkan informasi dan opini disebut juga sebagai

crowdsourcing. Sosial media juga mendukung kemajuan

ilmu kedokteran dengan memudahkan pertukaran informasi

diantara tenaga kesehatan hingga level internasional.

Karena hal tersebut pula, kemampuan komunikasi yang

disediakan oleh media sosial juga digunakan dalam setting

pendidikan klinis. Berbagai universitas menggunakan

sarana ini untuk merekrut mahasiswa, meningkatkan akses

ke perpustakaan, membuat kelas virtual.

2.     Organizational Promotion/Branding

Kehadiran sosial media dapat memudahkan organisasi untuk

berkomunikasi secara masif. Organisasi perawatan kesehatan,

termasuk rumah sakit, sistem kesehatan, perkumpulan

profesional, perusahaan farmasi, kelompok advokasi pasien,

dan perusahaan manfaat farmasi, menggunakan media sosial

untuk berbagai tujuan. Penggunaan media sosial tersebut

dimanfaatkan untuk berkomunikasi dengan komunitas dan

pasien, meningkatkan visibilitas organisasi; memasarkan

produk dan jasa; membangun tempat untuk memperoleh

berita tentang kegiatan, promosi, dan penggalangan dana;

menyediakan saluran untuk sumber daya dan pendidikan
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pasien; dan menyediakan layanan dan dukungan pelanggan.

Dalam penelitian Peck J. L. (2014) menyebutkan bahwa 57%

konsumen mengatakan kehadiran media sosial rumah sakit

akan sangat mempengaruhi pilihan mereka terkait tempat

mencari layanan. dengan pelanggan dan juga mengadakan

survei pelanggan. Oleh karena itu pula, banyak rumah sakit

menggunakan sosial media untuk menginformasikan

pelanggan terkait produk dan perawatan yang disediakan,

event dan informasi kesehatan lainnya.

3.     Patient Care

Saat ini banyak pelayanan kesehatan maupun tenaga

kesehatan yang juga memanfaatkan media sosial untuk

pelayanan pasien. Interaksi melalui media sosial ini bertujuan

untuk memberikan informasi pada pasien, pemantauan

kesehatan pasien, mendorong perubahan perilaku dan

kepatuhan minum obat. Komunikasi elektronik tambahan

menekankan nasehat dokter dan meningkatkan kepatuhan

untuk pasien dengan penyakit kronis. Hal ini juga dapat

meningkatkan kepuasan pasien dengan meningkatkan waktu

untuk berkomunikasi dan tanya jawab dengan dokter.

4.     Patient Education

Keaktifan dokter di sosial media juga memberikan

kesempatan penting bagi dokter untuk mendistribusikan

informasi berbasis bukti untuk melawan materi yang tidak

akurat di internet. Media sosial meningkatkan akses pasien ke

informasi perawatan kesehatan dan sumber pendidikan

lainnya. Terkait hal ini, dokter juga menggunakan media

sosial untuk mempromosikan pendidikan pasien. Dokter

dapat men-tweet, membuat posting blog, merekam video, dan

berpartisipasi dalam forum diskusi khusus penyakit yang

berfokus pada pendidikan pasien. Selain itu, pasien juga

menggunakan media sosial untuk berhubungan dengan orang

9



lain yang memiliki penyakit serupa. Menyediakan tempat

bagi pasien untuk mengakses informasi, saran, dan dukungan

dari orang lain yang memiliki penyakit atau kondisi yang

sama. Grup Facebook juga sering berfokus pada kondisi

medis tertentu. Grup ini secara aktif terlibat dalam dukungan

peer-to-peer serta upaya penggalangan dana.

5.      Public Health Programs

Media sosial telah menciptakan jaringan global yang luas

yang dapat dengan cepat menyebarkan informasi dan

memobilisasi banyak orang untuk memfasilitasi kemajuan

kesehatan masyarakat. Oleh karena itu, media sosial dapat

menjadi alat yang ampuh untuk pendidikan dan advokasi

publik mengenai masalah kesehatan masyarakat. Sosial

media dimanfaatkan juga dengan tujuan untuk merespon

bencana dengan cepat, memantau kesehatan dan menanggapi

kedaruratan kesehatan masyarakat. Penggunaan media sosial

yang meluas juga dapat mempengaruhi perilaku dan tujuan

kesehatan masyarakat melalui penguatan sosial. Karena

manusia adalah spesies yang sangat sosial, maka pengaruh

orang sekitar sangat tinggi terhadap perilaku manusia.

6. Market Research

Media Sosial telah digunakan secara aktif oleh 4,20 milyar

penduduk dunia, sehingga sangat memungkinkan untuk

mengetahui kebutuhan (demand) melalui penelitian dengan

memanfaatkan pendapat pengguna sosial media untuk

memperkirakan kebutuhan masyarakat. Segala kemudahan

yang ditawarkan oleh media massa membuat responden

masyarakat bergantung kepada media sosial tersebut.

Didukung oleh fasilitas yang ada membuat proses pencapaian

kebutuhan informasi dapat dilakukan dengan cara yang relatif

mudah dan diakui lebih efektif dibandingkan media lainnya

(Fauziyah, 2019).
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BAB III

METODE KEGIATAN
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3.1 Lokasi Magang

Kegiatan magang dilaksanakan di Kalbe Nutritionals yang

berlokasi di Sunter, Jl. Yos Sudarso Kav 85 No.15, RT.9/RW.11, Sunter

Jaya, Tj. Priok, Kota Jkt Utara, Daerah Khusus Ibukota Jakarta, 14350.

Kegiatan magang dilakukan pada Brand Prenagen yang sudah ditentukan

oleh perusahaan.

3.2 Waktu Magang

Kegiatan magang dilaksanakan mulai tanggal 3 Agustus – 3

November 2021. Waktu kerja magang dimulai dari hari Senin hingga hari

Jumat. Berikut rincian kegiatan magang di Kalbe Nutritionals.

Tabel 3.1 Rincian Kegiatan Magang

Tanggal Kegiatan Peran Mahasiswa

BULAN KE - 1

Minggu 1

3 - 7 Agustus

2021

Briefing dan perkenalan pada

tugas dan jobdesk dari

perusahaan

Melakukan observasi terkait

penerapan briefing penjelasan

deskripsi kerja.

Minggu 2

8 - 14 Agustus

2021

Persiapan materi dan event

webinar dengan bidan BKKBN

melalui zoom dan Live

Instagram

Melakukan briefing pada pemateri

Minggu 3

15 - 21 Agustus

2021

Pelaksanaan Event Vaksinasi Ibu

Hamil , kolaborasi dengan

BKKBN dan Kompas Gramedia

Menjadi representatif PRENAGEN

dalam event vaksinasi Ibu Hamil

dan melakukan pelaporan atas

pelaksanaan vaksinasi ibu hamil.

Minggu 4

21 - 31 Agustus

2021

Monitoring Social Media dari

Competitor

Melakukan monitoring pada social

media dari kompetitor PRENAGEN

BULAN KE - 2
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Tanggal Kegiatan Peran Mahasiswa

Minggu 1

1 - 7 September

2021

Briefing pembicara dan pemateri

untuk event Live IG webinar

bersama GABAG dan Bidan

Melakukan briefing untuk

pelaksanaan dan serta word of

mouth pada webinar untuk

pembicara

Minggu 2

8 - 14

September 2021

Alokasi gimmick produk dengan

sales team

Melakukan pengalokasian

pengiriman serta perencanaan

gimmick product

Minggu 3

15 - 21

September 2021

Monitoring channel social media

mulai dari Instagram, official

website dan Facebook

Melakukan monitoring untuk social

media kompetitor PRENAGEN

Minggu 4

22 - 30

September 2021

Pelaksanaan PEKAN ASI dan

evaluasi dari PEKAN ASI

Melakukan monitoring atas

pelaksanaan PEKAN ASI pada

PRENAGEN dan kompetitor

PRENAGEN

BULAN KE - 3

Minggu 1

1 - 7 Oktober

2021

Promo monitoring pada social

media competitor perusahan

Melakukan monitoring untuk social

media kompetitor PRENAGEN

Minggu 2

8 - 14 Oktober

2021

Persiapan campaign 10.10 pada

e-commerce tokopedia, shopee,

lazada dan JD.ID

Melakukan pelaporan sales item dan

menganalisis hasil penjualan

Minggu 3

15 - 21 Oktober

2021

Monitoring competitor sales dan

aktivitas melalui social media

dan review outlet di seluruh

Indonesia

Melakukan pencatatan dan

pelaporan dalam stock yang ada

pada MD dan MT PRENAGEN di

seluruh Indonesia

Minggu 4

22 - 31 Oktober

2021

Persiapan materi dan event

kuliah whatsapp dengan bidan

dan dokter

Melakukan briefing untuk

pelaksanaan dan serta word of

mouth pada webinar untuk
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Tanggal Kegiatan Peran Mahasiswa

pembicara

BULAN KE- 4

Minggu 1

1 - 3 November

2021

Pelaksanaan presentasi Kalbe

Nutritionals Internship Program

Melakukan presentasi hasil

pembelajaran selama masa

internship

3.3 Metode Pelaksanaan Kegiatan

Metode pelaksanaan magang yang dilakukan di unit Marketing

Kalbe Nutritionals adalah sebagai berikut:

1. Kegiatan magang dilakukan dengan sistem hybrid (offline dan

online) dikarenakan adanya pandemi COVID-19.

2. Melakukan koordinasi dengan pembimbing instansi Kalbe

Nutritionals  secara hybrid (offline dan online) .

3. Studi dokumentasi tentang gambaran umum Kalbe Nutritionals

khusus Brand PRENAGEN , visi misi Kalbe Nutritionals, dan

terkait teknik marketing produk kesehatan .

4. Melakukan studi literatur untuk mencari teori yang berkaitan

dengan topik yang diangkat seperti tentang stunting, kebutuhan ibu

hamil, kebiasaan ibu hamil masa kini, serta mitos dan fakta terkait

ibu hamil dan masa kehamilan.

3.4 Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengambilan data pada kegiatan magang menggunakan data primer

dan data sekunder. Data primer didapat dari kegiatan observasional

partisipatif . Sedangkan data sekunder didapatkan melalui laporan dan

dokumen instansi magang.
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BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Kalbe Nutritionals  Khusus PRENAGEN

Kalbe Nutritionals merupakan salah satu perusahaan bagian dari PT

KALBE Farma Tbk. yang adalah salah satu perusahaan farmasi terbesar dari

ranah nasional maupun internasional. Kantor pusat dari Kalbe Nutritionals terletak

pada Sunter, Jl. Yos Sudarso Kav 85 No.15, RT.9/RW.11, Sunter Jaya, Tanjung

Priok, Kota Jakarta Utara, Daerah Khusus Ibukota Jakarta.

Beberapa produk yang diproduksi oleh Kalbe Nutritionals sudah menjadi

produk rintisan yang sudah berkembang sejak 1960. Produk yang dihasilkan

memiliki fokus pada bidang produk / makanan kesehatan diantaranya

1. Morinaga

2. PRENAGEN

3. ChilMil

4. ChilKid

5. ChilSchool

6. NL-33

7. Milna

8. Peptisol

9. Diabetasol

10. Entrasol

11. Hepatosol

12. Neprisol

Penghargaan yang diterima dari perusahaan Kalbe Nutritionals merupakan

bentuk hasil kerja keras dari keluarga kalbe dengan mendapat reward “The Best

Company” (Kalbe Nutritionals, n.d.)

Kalbe Nutritionals juga memproduksikan susu yang dikhususkan untuk

ibu hamil dan persiapan kehamilan. Asupan nutrisi ibu harus lengkap, karena

penyerapan NUTRISI MIKRO membutuhkan NUTRISI MAKRO yang

jumlahnya seimbang dan tepat sesuai kebutuhan ibu hamil & ibu menyusui.

Beberapa in line PRENAGEN terdiri dari PRENAGEN esensis, emesis, mommy,

mommy UHT , Almond Soya , Lactamom, Juice, dan UHT Almond Soya.
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Pada setiap produk memiliki fungsi dan nutrisi yang berbeda - beda untuk

setiap target marketnya :

1. PRENAGEN Esensis

pada susu PRENAGEN varian ini memiliki fungsi untuk mempersiapkan

kehamilan dengan nutrisi lengkap yaitu dengan sumber protein , asam

folat yang tinggi dan zink yang tinggi

2. PRENAGEN Emesis

Pada varian ini dikhususkan untuk ibu yang sering merasa mual dan

muntah diawal kehamilan, hal ini karena mengandung tinggi Vitamin

B6 dan Protein yang dapat membantu mengatasi mual dan muntah.

3. PRENAGEN Mommy

Varian PRENAGEN Mommy merupakan susu yang dikhususkan untuk

melengkapi nutrisi ibu hamil saat masa kehamilan. Memiliki kandungan

PRENAPro yang terdiri dari sumber protein, tinggi kalsium , tinggi

asam folat dan tinggi zat besi , dan memiliki DHA dan Omega 3.

4. PRENAGEN Almond Soya

Varian Almond Soya diproduksi dikarenakan trend konsumsi bahan

makanan natural saat ini sedang berkembang di kalangan orang dewasa

dan anak muda. Namun dengan tidak mengurangi kandungan yang

terdapat dalam susu PRENAGEN Almond Soya ini. Varian ini memiliki

kandungan tinggi protein, asam folat, zat besi, DHA/ Omega 3, Kalsium

dan Serat.

5. PRENAGEN Lactamom

Perkembangan Janin juga dipengaruhi oleh kadar nutrisi pada ASI, oleh

karena itu PRENAGEN memberikan nutrisi lengkap pada saat

menyusui. Dengan kandungan protein, DHA dan Omega 3 , Tinggi

Kalsium dan Vit D serta Vitamin B2 dan B 12.

PRENAGEN memiliki tujuan untuk memberikan nutrisi yang lengkap

untuk ibu dan buah hati. Dalam penjualannya, PRENAGEN memiliki

target market middle to high income.
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4.1.1 Struktur Organisasi Kalbe Nutritionals Khusus

PRENAGEN

Berikut merupakan struktur organisasi yang ada di Kalbe

Nutritionals , khususnya pada PRENAGEN :

Gambar 4.1 Struktur Organisasi Kalbe Nutritionals Khususnya Brand

PRENAGEN

Pada PT Kalbe Nutritionals terbagi menjadi beberapa bagian

business unit yang diidentifikasikan dengan angka. Teruntuk Brand

PRENAGEN, termasuk pada Business Unit Kalbe Nutritional 1 (BU

KN1). KN1 memimpin beberapa brand, yaitu DIVA, LOVAMIL,

PRENAGEN, dan SLIM & FIT. Setiap brand memiliki tim marketing

masing - masing. Hal ini dilakukan dengan maksud untuk mencapai target

audience yang lebih terspesifikasi dan komprehensif.

Teknik struktur organisasi yang memiliki team marketing pada

setiap brand juga dilakukan oleh beberapa perusahaan penghasil produk

kesehatan juga seperti Nestle dan Unilever. Hal ini menjadi keuntungan

dan keunggulan dalam struktur organisasi yang sudah diterapkan oleh

Kalbe Nutritionals. Kinerja dari masing- masing Business Unit Head

(BUH) brand akan di evaluasi dan monitor oleh National Sales Promotion

Head (NSPH). Sedangkan Brand Manager (BM) akan melaporkan hasil

kinerjanya kepada BUH. BU KN1 memiliki team Business Development
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(BD) dengan tujuan dapat mengembangkan strategi bisnis yang sudah

dilakukan oleh masing masing BUH.

4.1.2 Visi, Misi dan Nilai Kalbe Nutritionals

1) Visi Kalbe Nutritionals

Pada instansi Kalbe Nutritionals, memiliki visi yaitu

“Mengembangkan Produk untuk Kebaikan Konsumen.”

2) Misi Kalbe Nutritionals

Beberapa misi yang diciptakan oleh perusahaan untuk mencapai

visi tersebut diantaranya :

a) Providing Best Nutritions Solution for a Better Life

yang artinya menginspirasi untuk menjadi tumbuh, produk

yang berkembang dengan tanggung jawab untuk membawa

kebaikan hidup kepada lebih banyak orang di Indonesia dan

di seluruh dunia.

b) Leading Global Nutrition Company Driven by Innovation,

Strong Brands, and Excellent Management

yang artinya percaya bahwa memiliki sesuatu untuk semua

orang dalam keluarga

3) Nilai Kalbe Nutritionals

Nilai Kalbe Nutritionals antara lain :

a) Saling percaya adalah perekat diantara kami

b) kesadaran penuh adalah dasar setiap tindakan kami

c) Inovasi adalah kunci keberhasilan kami

d) Bertekad untuk menjadi yang terbaik

e) Saling keterkaitan adalah panduan hidup kami

4.2 Implementasi Social Media Marketing di Kalbe Nutritionals

4.2.1 Alur Proses Social Media Marketing

Alur proses dilakukan dengan bekerja sama pada masing masing

divisi dari berbagai team. Berikut alur kerja pada Brand

PRENAGEN untuk penerapan social media marketing :
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Gambar 4.2 Alur Kerja Social Media Marketing PRENAGEN

Social Media Marketing yang dijalankan PRENAGEN tidak

dapat berjalan jika dilakukan hanya oleh tim marketing. Oleh

karena itu, dalam pelaksanaannya membutuhkan kerjasama dari

beberapa divisi lainnya. Perencanaan program / strategi akan

dilaksanakan oleh tim marketing hal ini bertujuan untuk penentuan

Key Performance Indicator (KPI) pada masing- masing strategi /

program. Setelah dilakukan perencanaan maka akan diidentifikasi

pengerjaan strategi tersebut dapat bekerjasama dengan divisi yang

bersangkutan. Hasil pelaksanaan program / strategi dilaksanakan

oleh tim marketing dengan masing masing divisi tergantung

dengan tipe strategi yang direncanakan sebelumnya. Hasil

pengerjaan akan tetap dilaporkan kepada tim marketing untuk

dapat dievaluasi kembali.

4.2.2 Strategi Pelaksanaan Social Media Marketing

Pelaksanaan social media marketing pada brand PRENAGEN

merupakan tantangan sekaligus pembelajaran untuk meningkatkan

kualitas dari produk sendiri. PRENAGEN memiliki beberapa

19



channel social media, diantaranya Instagram, Youtube, Facebook,

website dan Twitter.

Kanal Instagram PRENAGEN memakai username

@prenagenworld dengan jumlah pengikut 375.000 akun. Channel

tersebut merupakan kanal yang paling aktif dan menjadi main

channel pada social media yang dimiliki oleh PRENAGEN. Hal ini

dikarenakan, PRENAGEN aktif melakukan unggahan terkait

edukasi, promosi, event serta beberapa aktivitas lainnya

menggunakan kanal instagram. Terdapat beberapa strategi

pelaksanaan program Social Media Marketing yang dilakukan oleh

Brand PRENAGEN - Kalbe Nutritionals diantaranya:

1. Pemantauan Digital Channel

Pada tahap ini dilakukan pemantauan digital channel baik

pada channel instagram, website maupun facebook dari

PRENAGEN. Selain itu, pada event “Pekan ASI”

dilakukan monitoring respon dari audience PRENAGEN

serta aktivitas competitor terkait event “Pekan ASI”.

Berikut hasil monitoring pada channel Facebook :
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Gambar 4.3 Monitoring Digital Channel pada Facebook

PRENAGEN

Konten yang dibuat pada akun Facebook terdiri dari fakta terkait

persalinan normal, tips untuk menu sarapan saat hamil , manfaat

susu almond soya , manfaat ASI , tips agar ASI deras dan

pentingnya support system dari ibu.

Berikut hasil monitoring pada channel Instagram :
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Gambar 4.4 Monitoring Digital Channel pada Instagram

PRENAGEN

Konten yang dibuat pada akun Instagram antara lain , Poster

tentang campaign #beranimengASIhi, KOL content, KOL content

dan Tips MengASIhi selama pandemi,Webinar dengan GabaG dan

ASI mencegah stunting, KOL content dan Online Class Webinar,

Manfaat ASI, Support System Ibu.

Pada platform website PRENAGEN hasil monitoring memiliki

hasil sebagai berikut :
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Gambar 4.5 Monitoring Digital Channel pada Website

PRENAGEN

Konten yang dibuat pada akun Website antara lain Artikel tentang

10 makanan ASI, nutrisi ibu menyusui lebih banyak dari ibu hamil

dan tips aman menyusui bagi ibu positif COVID - 19. Selain itu

pada aktivitas kompetitor dari PRENAGEN juga melakukan

beberapa event edukasi , sebagai berikut :

Gambar 4.6 Monitoring Digital Channel pada Competitor

PRENAGEN
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Hasil dari monitoring pada aktivitas kompetitor adalah brand

Anmum yang melakukan Live Instagram selama 7 hari berturut -

turut pada dan jika dibandingkan pada event PRENAGEN,

PRENAGEN hanya melakukan 2 event edukasi. Hal ini bisa

menjadi pertimbangan PRENAGEN untuk melakukan intensive

teknik juga pada campaign selanjutnya. Saran dapat dilakukan

pada Hari Ibu - Melakukan campaign encouragement kepada calon

ibu atau persiapan menjadi ibu.

2. Competitor Analysis

Kegiatan pada analisis kompetitor dilakukan setiap minggu

dan akan di report pada weekly meeting. Beberapa kegiatan

diantaranya monitoring promo dan kegiatan dari competitor

seperti anmum, lactamil, SGM bunda, dan vidoran ibunda.

Selain itu terdapat komparasi dengan membandingkan

program competitor dengan program yang dijalankan oleh

prenagen seperti webinar dan kuliah whatsapp, dan Live

pada platform Instagram.

Hasil analisis akan dibuat dalam bentuk power point

sebagai berikut :
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Gambar 4.7 Analisis Kompetitor PRENAGEN
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Monitoring dilakukan setiap hari dan dilaporkan setiap

minggu pada channel Instagram dan E-commerce.

Pembaharuan promosi bertujuan untuk menjadi bahan

pertimbangan bagi PRENAGEN untuk menentukan

promosi produk. Beberapa insight yang didapatkan pada

Kegiatan monitoring pada 7 minggu mulai dari 9 Agustus -

3 Oktober dan didapatkan bahwa promo anmum selalu ada

pada setiap minggunya fokus pada tokopedia dan shopee,

Lactamil hanya terdapat 4 minggu, SGM hanya terdapat

pada 2 minggu, Vidoran menjadi platform paling jarang

mengadakan promo di channel social media.

Gambar 4.8 Promo Activity PRENAGEN

Jika dibandingkan dengan kompetitor lainnya, PRENAGEN

justru memiliki promo yang lebih banyak daripada beberapa

competitor. Namun, PRENAGEN tidak melakukan promosi jumlah

diskon / promo secara explicit pada social media. Kegiatan

komparasi juga dilakukan pada event edukasi yang menjadi salah
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satu strategi marketing melalui webinar zoom , Kuliah Whatsapp,

LIVE Instagram.

Gambar 4.9 Event Edukasi PRENAGEN

Kegiatan edukasi PRENAGEN lebih bervariasi, mulai dari webinar

, Kuliah Whatsapp, dan LIVE Instagram serta memiliki respon

yang baik pula yaitu dengan 100 -1900 viewers pada Live Ig dan

500 participants untuk webinar . Hal ini didapatkan bahwa kegiatan

edukasi PRENAGEN lebih unggul daripada anmum , dikarenakan

speaker yang menarik dan materi yang relate-able.
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Gambar 4.9 Event Edukasi dari kompetitor PRENAGEN

Kegiatan edukasi yang dilakukan anmum bergerak pada Instagram

Live dan Kuliah Whatsapp , Lactamil hampir tidak pernah

melakukan edukasi dan SGM sangat jarang untuk melakukan

edukasi. Edukasi vidoran dilakukan pada Instagram Live

Audience anmum 100-800 viewers yang artinya lebih rendah

daripada PRENAGEN.

3. E-commerce Monitoring

Kegiatan monitoring e-commerce dilakukan pada Sales

Prenagen dan Kompetitor di E- Commerce saat campaign

10.10, Sales Prenagen dan Anmum di E-commerce dan

Sales Almond Soya pada penggunaan KOL. Kegiatan
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monitoring e-commerce saat campaign 10.10 dilakukan

pada 14 Oktober 2021 dan dari hasil monitoring pada

platform Shopee didapatkan bahwa rata – rata penjualan

PRENAGEN all brand 200 gr dan 400 gr lebih tinggi

dibandingkan anmum kecuali mommy choco 200gr,

mommy strawberry 200gr, lactamom cho 200gr dan

lactamom cho 400gr.

Pada Tokopedia didapatkan rata – rata penjualan

PRENAGEN all brand 400gr lebih tinggi dibandingkan

anmum 400gr. Namun, Rata – rata penjualan PRENAGEN

all brand 200gr lebih rendah dibandingkan anmum 200G.

Sedangkan pada lazada rata – rata penjualan PRENAGEN

all brand 200gr dan 400gr lebih tinggi dibandingkan

anmum kecuali mommy strawberry 200gr. Selanjutnya

pada JD.ID, Rata – rata penjualan PRENAGEN all brand

200gr dan 400gr lebih tinggi dari pada anmum. Monitoring

juga dilakukan pada Sales untuk Almond Soya pada

penggunaan KOL dan didapatkan bahwa penjualan

PRENAGEN almond soya terbesar pada minggu ke 2 yaitu

pada 22 Juni - 28 Juni 2021 dan penjualan terendah pada

minggu ke - 5 yaitu 13 - 19 Juli 2021.

4. Pembuatan Gimmick Product

Pembuatan gimmick produk ditujukan untuk

meningkatkan minat dan ketertarikan customer terhadap

produk. Gimmick yang diproduksi pada range Agustus

sampai November antara lain mug, mangkok, pouch, dan

panci.
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Gambar 4.10 Gimmick PRENAGEN

5. Monitoring Review Outlet

Monitoring pada Outlet PRENAGEN dilakukan di

seluruh toko di Indonesia. Daerah dibagi menjadi beberapa

regional dan klasifikasi jenis toko. Toko Merchandise (MD)

digunakan untuk toko serabutan atau toko non- swalayan,

sedangkan toko Merchandise Modern Trade (MD MT)

adalah klasifikasi toko swalayan dengan pemasok besar.

Proses penginputan data product PRENAGEN dilakukan

pada 28 September – 2 November 2021. Daerah yang

dilakukan penginputan diantaranya MD MT Regional 9 ,

MD MT Regional 2 - Bekasi , MD MT Regional 2 -

Jakarta , MD MT Regional 2B - Tangerang , MD MT

Regional 2 - Bogor dan Depok dan MD KN 1 dan 2.
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Gambar 4.11 Form Input Data Product PRENAGEN

6. Program “ Bangkit untuk Merdeka dari COVID-19”

Vaksinasi Ibu Hamil - BKKBN , Kalbe dan Kompas

Gramedia

Event “Bangkit Untuk Merdeka dari COVID -19”

dilakukan karena pemberian Vaksin pada ibu hamil

merupakan salah satu prioritas mencegah tingginya angka

kematian ibu. Ibu hamil yang terkena COVID 19 memiliki

probabilitas meninggal yang sangat tinggi, sehingga

menjadikan ibu hamil kelompok yang berisiko terkena

COVID 19.

Berikut rincian kegiatan pada event “Bangkit Untuk

Merdeka dari COVID -19” :

a. Vaksinasi Ibu hamil dimulai pada pukul 09.00 WIB

pada Gedung BKKBN Jakarta

b. Dihadiri dan diawasi oleh IBI (Ikatan Bidan

Indonesia) serta POGI ( Perkumpulan Obstetri dan

Ginekologi Indonesia)

c. Dokter membantu proses skrining dan pengisian

buku KIA

d. Total peserta 80 Ibu Hamil

e. Alur Vaksinasi : Proses Registrasi pada Pos

Registrasi , Proses Skrining pada Pos Skrining
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,Vaksinasi pada Pos Vaksinasi , Observasi dilakukan

pada Pos Observasi , untuk pembentukan hasil

sertifikat vaksinasi ibu hamil , Proses vaksinasi ibu

hamil selesai pada pukul 12.00 WIB

f. Diliput oleh Kompas TV

Acara ditutup oleh rangkaian “Kick - Off” event yang

terdiri dari Sambutan dari beberapa tokoh perwakilan Kalbe

, Kompas Gramedia, IBI ,POGI dan BKKBN. Selain itu

terdapat kolaborasi dari beberapa bidang untuk

mensukseskan vaksinasi Ibu hamil , siswa sekolah, dan

masyarakat umum serta bantuan sosial warga.

Gambar 4.12 Pelaksanaan event “ Bangkit untuk Merdeka

dari COVID-19” Vaksinasi Ibu Hamil - BKKBN , Kalbe

dan Kompas Gramedia.

Hasil dari enam program / strategi social media marketing

yang sudah dilaksanakan oleh PRENAGEN tidak berfokus

pada engagement pada customer. PRENAGEN lebih fokus

pada program edukasi yang dimaksudkan untuk menambah

kepercayaan customer pada PRENAGEN. Hal ini selaras

dengan theory dari The Principles of The Golden Circle

dari Simon Sinek (Sinek 2009), yang menampilkan bahwa

kesuksesan sebuah brand adalah ketika dapat menghasilkan
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kepercayaan yang kuat dari kastemer. Hal ini menjadikan

kastemer yang lebih sustain dan loyal.

4.2.3 Hambatan Pelaksanaan Social Media Marketing

Social media marketing pada brand PRENAGEN berjalan dengan

efektif. Hal ini didapatkan beberapa hasil social media marketing

berhasil dijalankan dan memiliki penjualan diatas competitor.

Namun beberapa kendala minor masih kerap terjadi diantaranya:

1. Kesulitan dalam menentukan KOL yang sesuai dengan

standar audience dan memiliki Engagement Rate yang

tinggi.

2. Kendala dalam produksi gimmick yang sering kali

terlambat pada supplier. Hal ini menyebabkan promosi

yang harus diundur karena gimmick produk yang belum

siap dijual.

3. Perbaikan timeline untuk produksi gimmick

4. Sistem pelaporan pada stock produk PRENAGEN yang

masih sering terjadi kesalahan pada penginputan data.
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BAB V
PENUTUP

5.1 Kesimpulan
Keadaan Pandemi COVID-19 membuat persaingan

semakin ketat, oleh karena itu PT Kalbe Nutritionals

menggunakan strategi social media marketing untuk

peningkatan buying intention pada produk kesehatan, yaitu

PRENAGEN. Kalbe Nutritionals merupakan perusahaan

yang memproduksi produk kesehatan. Bentuk struktur

organisasi pada PT Kalbe Nutritionals merupakan bentuk

yang juga sudah dipakai oleh beberapa multinational

company seperti Nestle dan Unilever yang bertujuan untuk

memiliki tingkat capaian yang lebih spesifik dan terarah.

Implementasi strategi social media marketing yang

dilakukan diantaranya pelaksanaan pemantauan digital

channel, analisis kompetitor, monitoring e-commerce ,

pembuatan gimmick produk , monitoring review outlet,

serta pelaksanaan Program “ Bangkit untuk Merdeka dari

COVID-19” Vaksinasi Ibu Hamil - BKKBN , Kalbe dan

Kompas Gramedia. Social media marketing pada brand

PRENAGEN berjalan dengan efektif. Hal ini didapatkan

beberapa hasil social media marketing berhasil dijalankan

dan memiliki penjualan diatas competitor.

5.2 Saran
1. Penambahan analisis pasar pada mata kuliah

pemasaran saja yang bertujuan untuk melatih

mahasiswa untuk mengambil keputusan pada

kondisi pasar yang bervariasi

2. Sistem pelaporan pada stock produk PRENAGEN

yang diperbaharui sehingga tidak terjadi kesalahan

pelaporan.
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PowerPoint KNIP Final Presentation
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