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ABSTRAK 

 

Evaluasi Kinerja Kantor Pos Kudus Di Era Persaingan Bisnis Bidang Kurir 

dan Logistik. Skripsi ini bertujuan untuk mengetahui dan mengidentifikasi: upaya 

pemasaran, kegiatan operasional pegawai, dan mengevaluasi kinerja pemasaran 

Kantor Pos Kudus di era persaingan bisnis bidang kurir dan logistik. Untuk 

mencapai tujuan tersebut telah dilakukan observasi, wawancara, dan pengumpulan 

data sekunder selama proses magang MBKM di Kantor Pos Kudus. Hasil 

pengumpulan data dan informasi menemukan masalah terkait pada aspek 

pemasaran tentang promosi, aspek sumber daya manusia tentang pelatihan, 

ketanggapan, dan kualitas karyawan pada bidang pemasaran, aspek operasional 

pada kualitas pelayanan, dan aspek keuangan tentang biaya operasional. Solusi 

untuk mengatasi masalah tersebut dilakukan dengan cara analisis deskriptif dan 

komparatif antara kondisi realitas di lapangan dengan praktek terbaik berbasis teori 

manajemen. Hasilnya menunjukkan, Kantor Pos Kudus perlu memanfaatkan 

teknologi secara optimal, memberikan pelayanan yang efektif dan efisien, 

meningkatkan kualitas karyawan, dan meningkatkan efisiensi marketing untuk 

menekan biaya operasional.  

 

Kata Kunci: Manajemen pemasaran, kinerja pemasaran, pelayanan jasa kurir 

logistik 
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ABSTRACT 

 

Evaluation of the Performance of the Kantor Pos Kudus in the Era of Business 

Competition in the Courier and Logistics Sector. This thesis aims to find out and 

identify: marketing efforts, employee operational activities, and evaluate the 

marketing performance of the Kantor Pos Kudus in the era of business competition 

in the courier and logistics sector. To achieve this goal, observations, interviews, 

and secondary data collection have been carried out during the MBKM 

apprenticeship process at the Kantor Pos Kudus. The results of data and 

information collection found problems related to marketing aspects regarding 

promotion, human resource aspects regarding training, responsiveness, and 

employee quality in the field of marketing, operational aspects regarding service 

quality, and financial aspects regarding operational costs. Solutions to overcome 

these problems are carried out by means of descriptive and comparative analysis 

between the real conditions in the field and best practices based on management 

theory. The results show that the Kantor Pos Kudus needs to optimally utilize 

technology, provide effective and efficient services, improve employee quality, and 

improve marketing efficiency to reduce operational costs. 

 

Keywords: Marketing management, marketing performance, and logistics courier 

services 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Era saat ini dalam dunia usaha terus menjadi selektif mengharuskan 

supaya tiap perusahaan bisa melaksanakan dan menghasilkan sebuah bentuk 

inovasi agar nantinya tidak hilang didalam kompetisi usaha. Tetapi perihal 

tersebut tentunya tidaklah tentang hal yang mudah dilalui, menimbang pada era 

modern ini pergantian bisa berlangsung kapanpun dengan sangat cepat, baik 

pergantian di bidang animo pelanggan ataupun sebagian pandangan sosial serta 

kebudayaan pelanggan. Berdasarkan hal tersebut, menjadi tantangan besar 

untuk beberapa perusahaan terutama pada bidang jasa supaya senantiasa bisa 

menarik atensi pelanggan serta menjaga kesetiaan pelanggan kepada 

perusahaannya. Mutu jasa serta pelayanan ialah salah satu penanda evaluasi 

kinerja yang berdasarkan dari penilaian masyarakat secara publik pada 

perusahaan jasa tersebut.  

Bidang usaha pada era ini mengalami kompetisi yang terus menjadi 

selektif, paling utama dalam aspek pelayanan pengiriman barang. Pada 

kemajuannya, saat ini banyak bidang usaha pelayanan pengiriman mulai beralih 

bentuk dari bidang usaha pelayanan pengiriman barang konvensional mengarah 

bidang usaha pelayanan pengiriman barang modern. Perihal ini terjalin sebab 

laju perkembangan perekonomian serta kemajuan teknologi yang terus menjadi 

lebih cepat. Pasar yang dinamis mewajibkan perusahaan pada bidang usaha jasa 
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untuk menjaga posisi kompetisi serta lebih unggul dari perusahaan 

kompetitornya. Pelayanan pengiriman barang, mempunyai andil yang amat 

berarti didalam menunjang kelancaran dan kestabilan perekonomian dalam 

lingkup nasional. Maka dapat diartikan bahwa pelayanan ekspedisi terlihat pada 

prasarana dalam mendukung pengiriman serta pengangkutan, alhasil bisa 

memperlancar arus masuk – keluar dari suatu barang yang dikirimkan. Dalam 

mengalami era globalisasi serta masa perdagangan bebas, perananan 

perusahaan ekspedisi yang memiliki nilai lebih dalam hal pelayanan logistik 

serta kaitannya dengan penyaluran barang terus menjadi lebih berarti untuk para 

perusahaan ataupun orang yang memiliki ketergantungan besar terhadap 

kecekatan serta akurasi yang diperuntunkan pada penerimaan suatus barang. 

Fenomena pertumbuhan dan perkembangan perusahaan pelayanan 

pengiriman barang yang bertambah cepat sekarang ini dikarenakan permintaan 

pelanggan yang bertambah melonjak pada pelayanan pengiriman barang 

memunculkan banyak perusahaan yang masuk ke pasar pelayanan agar bisa 

berkompetisi serta bertahan (Sinulingga, 2012). Menghadapi realitas maraknya 

pelayanan pengiriman barang yang serupa dengan mutu beraneka ragam serta 

animo pelanggan yang gampang berubah dan timbulnya pesaing- pesaing anyar, 

dampaknya yaitu terus menjadi banyaknya perusahaan pelayanan pengiriman 

barang yang ditawarkan berwujud jasa yang beraneka ragam. Situasi seperti itu 

membuat pelanggan dihadapkan pada bermacam opsi pembelian pada upaya 

mencukupi kebutuhan, sedangkan pihak perusahaan memunculkan hawa 
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kompetisi yang terus menjadi besar untuk memperoleh pelanggan atau klien 

(Isnadi, 2015). 

Pelanggan ialah target penting dalam bidang usaha serta kunci penting 

dalam memenangkan kompetisi bidang usaha ini, terlebih pelanggan saat ini 

merupakan pelanggan yang kritis dalam memilah pelayanan ataupun barang 

yang hendak dibeli. Situasi yang begitu menimbulkan tiap perusahaan 

bersaingan dalam menghasilkan strategi yang pas dalam menjual produknya. 

Dikala ini pelayanan ekspedisi pengiriman barang akan semakin terus 

mengalami pertumbuhan yang seiring bersamaan dengan kompetisi yang ketat. 

Memandang kompetisi yang semakin akan lebih selektif, dapat menimbulkan 

tiap – tiap perusahaan harus dapat membuktikan perbandingan produk serta 

karakteristik merk dibanding dengan perusahaan rivalnya yang sejenis dibidang 

jasa pengiriman antar barang. 

PT. Pos Indonesia ialah suatu badan BUMN Indonesia yang beroperasi 

dalam bidang pelayanan pos. Sekarang ini bentuk badan usaha Pos di Indonesia 

adalah PT dan seringkali dipanggil dengan Kantor Pos. Bentuk usaha dari 

Kantor Pos berdasar PP RI No. 5 Tahun 1995 yang berisikan pergantian bentuk 

awal Pos Indonesia berbentuk perum menjadi suatu perusahaan (persero). 

Kantor Pos sebagai salah satu perusahaan yang sangat berperan penting dan 

dibutuhkan bagi masyarakat secara luas. Sebab, Kantor Pos menjadi sarana 

yang bermanfaat untuk mempercepat arus surat dan produk lain baik barang 

maupun jasa. Disisi lain banyak bermunculan jasa dibidang pelayanan semacam 

kurir melalui pihak swasta yang menyebabkan terdapatnya kompetisi ketat di 
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bidang pengiriman (kurir) dan logistik. Kompetisi yang dicoba pihak swasta ini 

memanglah tidak menjiplak seluruh produk yang terdapat pada Kantor Pos 

tetapi, cuma saja menjiplak dibidang pengiriman (kurir) saja. Tetapi dengan 

begitu juga senantiasa jadi ancaman pada Kantor Pos karena akan bersaing 

dalam pelayanan pengiriman, sebab pelayanan pengiriman ialah produk 

harapan dari Kantor Pos. 

Berlandaskan perkembangan dalam dunia jasa terkhusus jasa 

pengiriman sehingga Kantor Pos akan menghadapi pesaing besar yang lain yang 

menjanjikan layanan yang positif pada konsumen serta jelas akan menjadi 

ancaman untuk Kantor Pos bila tidak tanggap ketika menghadapi. Hal tersebut 

dilihat berdasarkan jumlah perusahaan yang beroperasi dalam bidang 

pengiriman barang (ekspedisi) yang banyak. Bertambah banyak pelaku bisnis 

dalam bidang uang serupa, sehingga tentulah akan bertambah tinggi juga jumlah 

pilihan yang dapat menjadi pertimbangan oleh pelanggan, tingkatan layanan 

yang tidak sama serta biaya tarif tertentu pula akan dijadikan pertimbangan 

khusus untuk para pemakai pelayanan pengiriman, yang mana semua individu 

pastilah menginginkan layanan yang paling baik dengan harga rendah 

(Yuniarto, 2022). 

Kantor Pos tidak hanya menyediakan layanan pengiriman barang atau 

dokumen, melainkan terdapat sebagian produk yang diadakan supaya para 

pelanggan jadi tertarik. Produk yang ditawarkan antara lain semacam kiriman 

internasional yang terdiri dari Express My Service (EMS), paket pos cepat luar 

negeri, pos ekspor, Quick International Express (QIX), register luar negeri, dan 
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pos biasa luar negeri, serta wesel pos internasional. Hybrid mail ialah layanan 

yang dicoba lewat website atau sms. Layanan lainnya adalah Sistem Online 

Payment Point yaitu metode tercepat, mudah, serta efisien dalam melaksanakan 

pembayaran dana, pembayaran rekening telepon, asuransi, angsuran, 

pembayaran pajak serta terdapat opsi – opsi lainnya yang akan memudahkan 

pelanggan guna menggunakan pelayanan Kantor Pos semacam opsi pos biasa, 

pos kilat khusus, paket pos jumbi ekonomi, pos ekspress, dan layanan pos 

instan. Hal ini merupakan sebagian produk layanan jasa serta opsi yang terdapat 

pada Kantor Pos guna membuat para pelanggan merasa aman dan nyaman 

dengan layanan yang ada serta dapat menjadi lebih loyal. 

Sebagian perusahaan pelayanan pengiriman barang yang merupakan 

saingan paling berat untuk Kantor Pos ialah JNE, perusahaan pengiriman ini 

jadi yang sangat besar serta bertumbuh dengan pesat antara perusahaan yang 

lain. JNE mempunyai sistem penjualan serta penyaluran yang bagus, alhasil 

tidak susah menurutnya guna meningkatkan pengaruh di bidang usaha 

pengiriman barang yang semakin hari terus menjadi banyak. kedatangan 

perusahaan ini membuat kompetisi terus menjadi selektif, perusahaan ini 

muncul memiliki kelebihan yang bersaing tetunya tidak dapat dipandang remeh, 

utamanya dalam promosi. 

Adanya persaingan bisnis bidang kurir dan logistik yang berkembang 

saat ini, Kantor Pos perlu melakukan pemasaran lebih lanjut mengenai program 

yang bisa di gunakan dalam pelayanan pos itu sendiri. Pemasaran dinilai 

menjadi proses merencanakan harga, promosi, konsep, penyaluran ide jasa dan 
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barang dalam memunculkan pertukaran yang memuaskan seseorang maupun 

sasaran organisasi. Pemasaran adalah fungsi organisasi serta satu set proses 

dalam membuat, mengkomunikasi, menyatakan nilai pada konsumen dan guna 

menjalin hubungan konsumen yang memberi keuntungan kepada organisasi dan 

pihak yang terkait kepada organisasi. 

Pengertian pemasaran yang selalu mengalami perkembangan antar 

waktunya, antar jaman, dimulai dengan definisi pemasaran yang sederhana 

hingga pemasaran di lingkungan persaingan usaha yang bertambah kompetitif 

dan modern. Pemasaran bisa didefinisikan dengan fungsi manajemen yang 

memiliki tanggung jawab dalam meyakinkan jika semua aspek dari organisasi 

fokus terhadap hubungan pelanggan dengan menyatakan nilai yang superior, 

maupun sadar bahwasnaya perusahaan ada pada tujuannya guna memiliki 

hubungan dengan aset perusahaan yang terpenting.  

Tujuan pemasaran yaitu membuat agar memahami pelanggan secara 

baik maka pelayanan ataupun produk cocok dengan pelanggan itu dan laku, 

adanya perkembangan masyarakat, sehingga keinginan anggota  masayarakat 

mengalami perkembangan juga (Yeni, Gusnadi, & Hapsi, 2019).   

Adapula salah satu cabang Kantor Pos yang senantiasa bertahan 

sekarang yakni Kantor Pos cabang Kudus. Kantor Pos Kudus dapat dibilang 

mendiami posisi yang tidak mudah sebab perusahaan yang lain pasti 

mempunyai produk yang lebih mengikuti perkembangan teknologi. Paling 

utama banyaknya pembelian barang dengan cara online menjadikan produk 

pelayanan pengiriman barang terus diminati. Di Kota Kudus sudah banyaknya 
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perusahaan yang menjadi pesaing untuk Kantor Pos Kudu perihal pelayanan 

pengiriman serta pastinya lebih disukai masyarakat yang berbelanja barang 

secara online guna mempercayakan barang dagangan supaya diantar ke lokasi 

tujuan, ada pula antara lain ialah perusahaan JNE yang jadi sebagian saingan 

paling berat untuk kantor pos berdasarkan hal pengiriman barang di Kota 

Kudus. Dalam realitanya, Kantor Pos Kudus terdapat pada setiap kota bahkan 

setiap kecamatan di Indonesia dan menjadi pelopor perusahaan ekspedisi 

pertama di Indonesia yang sekarang menjadi badan usaha milik negara 

(BUMN), namun kenyataannya masih cukup tertinggal dari perusahaan sejenis. 

Dilihat dari data berdasarkan top brand award 2022 dibawah ini : 

Tabel 1.1 Top Brand Index Pelayanan Jasa Kurir 

JASA KURIR 

BRAND TOP BRAND INDEX KETERANGAN 

JNE 39.30% TOP 

J&T 23.10% TOP 

TIKI 11.10% TOP 

POS INDONESIA 8.50%   

DHL 6.90%   

 

Dari data diatas terlihat jelas bahwa Kantor Pos masih sangat tertinggal 

dari perusahaan sejenis milik swasta. Maka hal ini perlu dievaluasi tentang 

kinerjanya, khusunya pada kinerja pemasarannya. 

Kinerja pemasaran bisa dilaksanakan secara baik jika adanya 

perencanaan matang maka eksekusi dalam lapangan lebih terorganisir. 

Perencanaan strategi pemasaran mencakup menentukan sasara atau target, 

menentukan waktu, metode, anggaran, pengevaluasian, menentukan strategi 

perbaikan bisa mendukung kinerja pemasaran lebih terorganisir maka bisa 
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mengembangkan capaian pemasaran supaya selaras dengan target yang 

direncanakan organisasi.  

Kinerja pemasaran tidak bisa dipisahkan dari penggunaan sumber daya 

manusia, operasional, dan keuangan dari sebuah perusahaan. Oleh sebab itu, 

semuanya harus berkesinambungan agar suatu tujuan dari perusahaan yang 

dalam hal ini adalah Kantor Pos Kudus lebih cepat tercapai dalam hal 

pemasaran kantor pos meliputi aspek SDM, keuangan, operasional.  

Berlandaskan latar belakang tersebut, sehingga peneliti terdorong guna 

melaksanakan penelitian “EVALUASI KINERJA PEMASARAN KANTOR 

POS KUDUS DI ERA PERSAINGAN BISNIS BIDANG KURIR DAN 

LOGISTIK” 

 

1.2 Tujuan Penulisan Skripsi 

Tujuan penyusutan skripsi ini adalah: 

1. Memahami upaya pemasaran yang dilakukan Kantor Pos Kudus di era 

persaingan bisnis bidang kurir dan logistik. 

2. Mengetahui dan mengidentifikasi kegiatan operasional pegawai Kantor Pos 

Kudus di era persaingan bisnis bidang kurir dan logistik. 

3. Mengevaluasi kinerja pemasaran Kantor Pos Kudus di era persaingan bisnis 

di bidang kurir dan logistik. 

 

1.3 Sistematika Penulisan Skripsi 

BAB I: PENDAHULUAN 
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Bab ini menerangkan bagaimana latar belakang dari topik yang dibahas, 

menjelaskan tujuan skripsi, serta menjelaskan sistematika penulisan Skripsi. 

a. Latar Belakang, yaitu penjelasan singkat tentang topik yang diteliti serta 

penjabaran alasan topik perlu untuk dibahas. 

b. Tujuan Penulisan Skripsi, yaitu untuk menginformasikan dan menganalisis 

mengenai topik yang akan dibahas kepada pembaca. 

c. Sistematika Penulisan Skripsi, yaitu menjelaskan sistematika penulisan 

laporan Skripsi. 

BAB II: PROFIL ORGANISASI DAN AKTIVITAS MAGANG 

Menjelaskan tentang profil perusahaan tempat magang maupun 

kegiatan selama magang dijelaskan secara rinci. Berikut sub bab yang terdapat 

pada BAB II : 

a. Sejarah Umum PT Pos Indonesia 

b. Visi, Misi, Tujuan, dan Tata Nilai Perusahaan 

c. Produk PT Pos Indonesia 

d. Struktur Organisasi PT Pos Indonesia (Persero) Cabang Kudus 

e. Aktivitas Magang 

f. Lingkup Penugasan 

BAB III: IDENTIFIKASI MASALAH 

Bab ini membahas identifikasi masalah di tempat magang serta urgensi 

dari masalah tersebut. Pada bab ini mengidentifikasi masalah pada Kantor Pos 

cabang Kudus. 
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BAB IV: KAJIAN PUSTAKA 

Berisikan kajian pustaka mengenai teori yang digunakan untuk 

menganalisis objek penelitian pada penulisan laporan Skripsi. 

BAB V: METODE PENGUMPULAN DATA DAN ANALISIS 

Menjelaskan tentang metode pengumpulan data serta analisis data. 

a. Metode pengumpulan data, yaitu menggunakan metode apa saja data 

tersebut didapatkan. 

b. Analisis data, yaitu dengan metode seperti apakah untuk menganalisis 

permasalahan pada laporan Skripsi yang dibuat. 

BAB VI: ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

Berisikan mengenai uraian topik permasalahan yang terkait dengan latar 

belakang, substansinya, dan dampak yang ditimbulkan. 

BAB VII: KESIMPULAN DAN REKOMENDASI 

Berisikan mengenai kesimpulan maupun rekomendasi yang terkait 

dengan analisis Bab VI. 

BAB VIII: REFLEKSI DIRI 

Bab ini berisi tentang penjabaran hal-hal positif, manfaat 

pengembangan soft-skills, manfaat pengembangan kemampuan, dan 

memberikan penjabaran pengembangan diri yang diterima selama perkuliahan 

berdasarkan pengalaman pekerjaan di tempat magang. 
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BAB II 

PROFIL ORGANISASI MITRA DAN AKTIVITAS MAGANG 

 

2.1 Sejarah Umum PT Pos Indonesia 

Kantor Pos pertama kali berdiri tanggal 26 Agustus 1746 di Batavia 

(Jakarta). Gubernur Jenderal G.W Baron van Imhoff merupakan pendiri 

Kantor Pos yang waktu itu memiliki tujuan dalam menjamin keamanan surat 

penduduk, utamanya untuk para pedagang melalui kantor luar Jawa maupun 

masyarakat yang datang dari Belanda atau sebaliknya. Sejak saat itu Kantor 

Pos sudah mengemban fungsi dan peranan pelayanan pada masyarakat. 

Tahun 1875 dinas pos digabungkan dengan dinas telegrap yang 

mengalami perubahan status sebagai jawatan yang bernama jawatan PTT atau 

POSTEN TELEGRAFDIENST. Kantor Pos tercantum menjadi anggota UPU 

tahun 1877 karena pada saat itu pemerintahan colonial dinas pos telah 

berinteraksi dengan pengiriman barang dan surat secara internasional. Seiring 

berjalannya waktu, terjadi penjajahan oleh Jepang di Indonesia. Hal itu 

menyebabkan militer Jepang menguasai jawatan PTT. Namun, Jawatan PTT 

berhasil diambil alih Angkatan Muda PTT tanggal 27 September 1945, 

sehingga peristiwa tersebut diperingati menjadi hari bhakti PTT (hari bhakti 

Postel). 



12 
 

 

Berlandaskan PP No. 240 Tahun 1961, status Jawatan PTT berganti 

menjadi Perusahaan Negara Pos dan Telekomunikasi (PN Postel). Menurut 

PP No. 29 Tahun 1965, sektor pos dan telekomunikasi semakin berkembang 

pesat membuat PN Postel dibagi menjadi dua perusahaan yang berdiri sendiri, 

sehingga bergantu menjadi PN Pos dan Giro. Tahun 1978 PN Pos dan Giro 

berganti menjadi Perusahaan Umum Pos dan Giro, hal tersebut termuat pada 

PP No. 9 Tahun 1978. Pada upaya mengembangkan efektivitas maupun 

efisiensi upaya pelaksanaan jasa pos dan giro sehingga status Perusahaan 

Umum Pos dan Giro erubah menjadi PERSERO tanggal 20 Juni 1995 sesuai 

dengan PP Nomor 5 Tahun 1995 serta saat ini statusnya merupakan BUMN.  

Seiring waktu yang berjalan, kini Pos Indonesia telah berkembang di 

bidang perposan Indonesia yang memiliki jaringan mencapai kira-kira dua 

puluh empat ribu titik pelayanan yang menjangkau seratus persen kab/kota, 

hampir seratus persen kecamatan serta empat puluh dua persen 

desa/kelurahan, dan sembilan ratus empat puluh transmigrasi terpencil di 

Indonesia. PT Pos Indonesia memiliki cabang di semua kota di Indonesia, 

misalnya kota yang menjadi tempat berkembangnya Pos Indonesia yaitu kota 

Kudus, yang bernama Kantor Pos Kudus 59300.  

Kantor Pos Kudus 59300 berdiri pada zaman kolonial Belanda yang 

terletak di Jl. Jendral Sudirman Nomor 43, Nganguk, Kramat, Kecamatan 

Kota Kudus, Kab. Kudus, Jateng 59311. Kantor Pos Kudus 59300 memiliki 

cabang pembantu di setiap kecamatan di kota Kudus yang berjumlah 8 KCP, 

yaitu : 
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1. KCP Jati 

2. KCP Undaan 

3. KCP Jekulo 

4. KCP Mejobo 

5. KCP Gebog 

6. KCP Kaliwungu 

7. KCP Bae 

8. KCP Dawe 

Kantor Pos Kudus 59300 beroperasi tiap hari dan jam buka di hari Senin 

hingga Sabtu buka jam 07.00 hingga 22.00 WIB, sedangkan pada hari minggu 

buka jam 09.00 hingga 17.00 WIB. 

 

2.2 Visi, Misi, Tujuan, dan Tata Nilai Perusahaan 

2.2.2 Visi 

Menjadi  Penyedia Jasa Kurir, Postal Operator, Logistik dan 

Keuangan Paling Kompetitif. 

2.2.3 Misi 

a. Memberi produk yang relevan selaras dengan kebutuhan pasar. 

b. Memberi jasa pelayanan yang superior dengan mengoptimalkan 

jaringan yang sangat luas. 

c. Melaksanakan proses bisnis dengan efisien. 

d. Membuat solusi yang berbasis teknologi digital yang maksimal 

maupun human capital yang handal. 



14 
 

 

e. Membangun kolaborasi strategis dengan semua stakeholder 

terkait dalam mengembangkan layanan yang dimiliki. 

f. Meningkatkan sistem pengendalian internal, manajemen risiko, 

governance dalam mewujudkan derajat kematangan.  

2.2.4 Tujuan 

Membangun bangsa yang lebih sejahtera dan berdaya saing. 

2.2.5 Budaya Perusahaan 

Untuk mendukung terwujudnya visi, misi tujuan dan strategi 

bisnis, Pos Indonesia telah menetapkan nilai utama Budaya 

Perusahaan dimuatkan pada akronim AKHLAK. Nilai Utama 

AKHLAK yaitu : 

a. Amanah  : Memegang teguh kepercayaan yang diberikan 

b. Kompeten  : Selalu belajar dan meningkatkan kapabilitas 

c. Harmonis : Saling peduli serta menghargai perbedaan 

d. Loyal  : Memiliki dedikasi dan mementingkan kepentingan 

negara dan bangsa  

e. Adaptif  : Selalu melakukan inovasi dan antusias untuk 

menggerakan dan menghadapi perubahan 

f. Kolaboratif  : Menciptakan kerjasama yang sinergi 
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2.3 Produk PT Pos Indonesia 

Perkembangan teknologi memberikan pengaruh terhadap jasa 

pelayanan publik termasuk salah satunya pendirian kantor pos. Kantor pos 

yang memiliki tujuan awal untuk mempermudah seseorang berkomunikasi. 

Seiring berjalannya waktu inovasi terus dilakukan dengan penyediaan 

berbagai jasa layanan. PT. Pos Indonesia dapat membuktikan kreatifitas pada 

pengembangan bidang perposan Indonesia dengan pemanfaatan infrastruktur 

jejaring dimiliki.  

Kantor Pos cabang Kudus memiliki dua jenis kiriman sebagai produk 

pos yang ditawarkan kepada konsumern yaitu surat dan paket. Produk pos 

tersebut berlaku luar atapun dalam negeri. Dibawah penjelasan mengenai 

produk pos dalam negeri yang disediakan oleh Kantor Pos cabang Kudus : 

1. Surat dan Paket Pos 

a. Layanan Pos Instan (premium) yaitu dengan berat kiriman 0 – 5 kg. 

Yang istimewa dari produk ini adalah SWP (Standar Waktu 

Penyerahan), dimana pengirimannya pada hari itu juga dengan 

estimasi maksimal 9 jam tujuan dalam kota.  

b. Pos Ekspress yaitu mekayani kiriman dengan estimasi sampai H+1 

untuk tujuan dalam Jawa yang terkoneksi jaringan ekspress.  

c. Pos Kilat Khusus yaitu layanan dalam negeri dengan jangkauan 

terluas (menjangkau seluruh Indonesia) dengan estimasi 2 – 4 hari 

(dalam Jawa) dan 4- 9 hari (Luar Jawa), dengan berat 0 – 50 kg.  
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d. Paket Pos Jumbo Ekspress yaitu layanan untik mengakomodir paket 

– paket besar dengan berat 3 – 30 kg dan estimasi/SWP : 9 – 14 hari.  

e. Pos Biasa yaitu subsidi dari pemerintah untuk masyakarat kurang 

mampu, dengan berat 3 – 20 kg dan estimasi/SWP : 14 – 21 hari.  

Adapun produk pos luar negeri yang disediakan oleh Kantor Pos 

cabang kudus yakni : 

a. EMS (Express My Service) yaitu layanan kiriman luar negeri yang 

menjangkau lebih dari 200 negara dengan estimasi 3 – 5 hari.  

b. Paket Pos Cepat Luar Negeri yaitu menjangkau 200 negara dengan 

estimasi 7 – 9 hari.  

c. Pos Ekspor yaitu menjangkau 200 negara dengan berat 0 – 200 kg 

dengan estimasi 7 – 9 hari.  

d. QIX (Quick Internasional Express) yaitu konsolidasi dengan pos 

ekspor.  

e. RLN (Register Luar Negeri) yaitu kiriman-kiriman yang tidak tercatat.  

f. Pos Biasa Luar Negeri yaitu pengiriman luar negeri dengna berat 0 – 

20 kg dan estimasi 30 hari.  

2. Jasa Keuangan 

Produk pelayanan jasa keuangan ada beberapa macam, diantaranya : 

a. Pos Pay adalah pelayanan pembayaran beberapa angsuran dan tagihan 

yang bisa dilaksanakan dalam Kantor Pos yang menyebar pada 

seluruh pelosok Indonesia, adanya pelayanan yang lebih cepat, 

lengkap, tentulah akan mempermudah transaksi pembayaran.  
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b. Finance : ADIRA Finance (Angsuran Kredit), WOM Finance, PT 

Summit Oto Finance, PT Nusa Surya Ciptadana, BCA Finance, FIF 

dan mitra yang lain. 

c. Telekomunikasi : Flash Mobil, Nusapro, PT NTS (Axis), 3 (Three), 

PT Axiata Exelcomindo (XL), Bakrie Communications (Esia), PT 

Indosat (Mentari, Matrix, IM3), PT Telkomsel, PT Telkom Indonesia 

d. Perbankan : (Kartu Kredit, Personal Loan) Bank Muamalat, Bank 

Bukopin, Bank Mandiri, Bank BPM, Bank BTN, Bank BRI, BNI, 

BCA, Bank Panin, CIMB Niaga, dan lainnya. 

e. Lain – Lain : PT PLN (Persero), Pulsa Listrik, PDAM, Pajak, 

Asuransi, Zakat, Sodakoh, Infaq, Haji & Umroh, Pembelian Materai, 

dan lain-lain. 

 

2.4 Struktur Organisasi PT Pos Indonesia (Persero) Cabang Kudus 

 Data dari Manajer Sumber Daya Manusia dan Keuangan Kantor Pos 

Kudus tahun 2022 didapatkan informasi bahwa jumlah karyawan atau 

pegawai di kantor pos cabang Kudus terdiri dari 58 orang karyawan. Untuk 

lebih jelas dirincikan dalam tabel 2.1  yaitu : 

Tabel 2.1 Jumlah Pegawai dan Jabatan di Kantor Pos Cabang Kudus 

No. Jenis Jabatan Jumlah (Orang) 

1. 

Pegawai 

Kepala Kantor 1 

2. Wakil Kepala 0 

3. Manajer 6 

4. Ka CP 8 

5. Pegawai non struktural 26 

6. 

Non Pegawai 

TAD 1 

7. KKWT 0 

8. Kemitraan / Oranger 17 

Sumber : (Data Primer Diolah, 2022). 
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Struktur organisasi didefinisikan sebagai sebuah kerangka membagi 

tanggung jawab fungsional pada unit organisasi yang diciptakan dalam 

melakukan aktivitas atau tugas pekerjaan sesuai bidang masing – masing. 

Struktur organisasi kantor pos cabang Kudus terdiri bagian – bagian yaitu : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.1 Struktur organisasi kantor pos cabang kota kudus 

Berdasarkan struktur organisasi kantor pos Kudus diatas, berikut ini 

diuraikan tanggung jawab dan fungsi masing – masing jabatan : 

1. Executive Manager 

Memiliki tanggung jawab untuk mewujudkan target pendapatan atau 

keuntungan yang ditentukan, dan mengontrol biaya selaras besaran 

alokasi yang didapatkan, dan mengontrol banyaknya konsumen  korporat 

mitra, dan oullef kemitraan, kualitas pelayanan serta operasi, billing and 
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collections Kantor Cabang  lewat aktivitas penjualan, pemasaran, 

pelayanan pelanggan, penagihan. 

2. Supervisor Penjualan Korporat Kurir dan Logistik 

Memegang tanggung jawab terhadap pencapaian target pendapatan Paket 

Pos, Logistik, Surat Pos, Pos lntemasional, e-Commerce yang ditetapkan 

Perusahaan melalui pengelolaan dan pengendalian aktivitas penjualan 

Paket Pos, Surat Pos, Logistik, Pos lnternasional maupun e-Commerce 

pada konsumen korporat, akuisisi konsumen, pengelolaan konsumen, 

penggarapan pasar serla mengendalikan administrasi penjualan, 

pengelolaan piutang pendapatan dalam Kantor Cabang beserta account 

executive. 

3. Supervisor Operasi Kurir 

Bertanggung jawab untuk membuat penguraian tugas dalam bagian 

selaras ketetapan yang ada dalam Perusahaan, melaksanakan pemeriksaan 

pada pemerangkoan surat dan uji petik pelunasan bea paket dalam negeri 

yang diterima melalui loket, melakukan pengaturan pelaksanaan kegialan 

pick up service, PO Box guna kiriman pos yang diterima dari loket, 

melakukan pengawasan penyerahan kiriman pos, membuat cut off time 

tutupan pos maupun pola operasi pemrosesan penerimaan pengiriman dan 

penyaluran kiriman pos, melakukan pengawasan dan pengaturan 

penyelenggaraan pemrosesan kiriman pos incoming dan outgoing 

mencakup: mencocokan item surat serta paket dengan sortir, adpis, 

tutupan atau pengantongan surat beserta paket dan pengadministrasian, 
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melakukan pengawasan dan pengaturan pelaksanaan penyaluran dan 

penerimaan kantung kiriman pos, menindaklanjuti perbaikan ststem 

operasi pemrosesan surat. Adapun tanggung jawab utama yaitu 

melaksanakan dan mengawasi proses middle mile dan last mile kiriman 

pos dengan memperhatikan standar mutu yang ditetapkan Perusahaan. 

4. Supervisor Penjualan dan Jasa Keuangan 

Bertanggung jawab dalam hal pencapaian target pendapatan bisnis jasa 

keuangan yang ditetapkan Perusahaan melalui pengelolaan dan 

pengendalian kegiatan penjualan layanan jasa keuangan kepada 

pelanggan, pengelolaan pelanggan, akuisisi pelanggan, penggarapan 

pasar dan mengontrol administrasi penjualan dalam Kantor Cabang 

maupun account executive. 

5. Supervisor Pelayanan dan Operasi Cabang 

Tanggung jawab SPV pelayanan dan operasi cabang meliputi melakukan 

maupun mengontrol pengelolaan pelayanan loket surat, jasa keuangan, 

paket dan penjualan prangko, filateli, bendapos, meterai, benda pihak 

ketiga yang lain, pelayanan giro dan pengelolaan operasional, penyaluran 

dana baik di loket Kantor Cabang Utama, loket Kantor Cabang Pembantu, 

Loket Ekstensi, Agenpos dan Kemitraan guna mewujudkan tujuan 

pendapatan, kualitas, likuiditas perusahaan, kepuasan konsumen, 

menjalankan dan mengontrol penyelenggaraan pekerjaan pelayanan 

konsumen yang mencakup: menangani keluhan konsumen, informasi 

konsumen, solusi konsumen selaras ketetapan Perusahaan. 
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6. Supervisor Penjualan Ritel dan Kemitraan 

Memiliki tanggung jawab utama antara lain : meraih target pendapatan 

dari penjualan segmen ritel melalui pengendalian penjualan dan purna 

jual segmen ritel di loket, fulfillment, agenpos, O-Ranger dan digital serta 

mengawasi implementasi atas kebijakan tersebut; mengimplementasikan 

kebijakan penjualan e-commerce socio comnerce (P2P), mengawasi 

kegiatan penjualan berupa qualify opportunity, cross up selling dan 

mengelola sales account menganalisis sales proposal, mengelola sales 

account, mengumpulkan data pelanggan dan mengawasi jmplementasi 

kebijakan pengelolaan pelanggan. 

7. Supervisor Administrasi dan Umum 

Bertanggung jawab atas pelaksanaan kesekretariatan di Kantor Cabang, 

dan pelaksanaan fungsi dukungan umum yang masih harus dilaksanakan 

oleh Kantor Cabang atau tidak bisa dialihkan ke Kantor Cabang Utama 

yang meliputi fungsi SDM, keuangan, aset dan teknologi lnformasi. 

 

2.5 Aktivitas Magang 

Kegiatan magang di Kantor Pos Kudus berlangsung selama 5 bulan 

pada bulan Februari – Juni tahun 2022. Kegiatan tersebut dimulai pada 

tanggal 14 Februari dan selesai dilaksanakan pada tanggal 18 Juni 2022. 

Selama kegiatan magang di Kantor Pos Kudus, penulis ditempatkan pada 

bagian Staff Penjualan Korporat Kurir dan Logistik. Adapun jadwal waktu 

kerja saat pelaksanaan magang yaitu peserta magang datang di kantor setiap 
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hari Senin – Jumat jam 08.00 WIB sampai jam 16.00 WIB, sementara hari 

Sabtu waktu kerja mulai ham 08.00 WIB sampai jam 13.00 WIB. 

2.5.1 Lingkup Penugasan 

Selama magang menjadi Staff Penjualan Korporat Kurir dan 

Logistik, penulis melaksanakan kegiatan yang berhubungan dengan 

promosi dan penjualan produk kurir dan logistik serta di segmen 

korporat. Namun penulis tidak hanya melaksanakan kegiatan di 

bagian penjualan saja, tetapi juga ikut membantu pada bidang lainnya, 

seperti bidang pelayanan, bidang jasa keuangan, dan bidang penjualan 

ritel. 

Penulis melakukan berbagai kegiatan pada bulan Februari 

berkaitan dengan operasional kantor pos cabang Kota Kudus dan 

dilampirkan pula dokumentasinya sebagai berikut : 

1. Pelaksanaan promosi layanan antar obat di Rumah Sakit Mardi 

Rahayu 

2. Kegiatan product knowledge dan sales teknik marketing 

3. Kegiatan product knowledge dan grebek pasar 

4. Pembuatan video konten penjualan dan telemarketing 

5. Kegiatan product knowledge dan sosialisasi penawaran kerja 

sama di MTS Negeri 1 Kudus 

6. Kegiatan product knowledge dan telemarketing 

7. Mempelajari neraca online (N2) dan melakukan persiapan 

penyaluran bantuan sosial 
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8. Melakukan rekapitulasi transaksi kiriman korporat dan 

kunjungan kepada pelanggan 

9. Kegiatan penyaluran dana bantuan sosial di kecamatam Dawe 

tepatnya di wilayah Piji dan Rejosari. 

10. Kegiatan penyaluran dana bantuan sosial di kecamatan Gebog 

tepatnya wilayah Rahtawa dan Menawan 

11. Kegiatan penyortiran data penerima bantuan sosial. 

Kegiatan magang yang penulis laksanakan pada bulan Maret 

tahun 2022 sebagian besar adalah penjagaan loket layanan antar obat 

di RS Mardi Rahayu. Untuk lebih rinci semua kegiatan magang 

selama bulan Maret antara lain meliputi: 

1. Penyaluran dana bantuan sosial di kantor pos kudus 

2. Promosi layanan antar obat kantor pos kudus di Rumah Sakit 

Mardi Rahayu 

3. Melakukan kunjungan ke toko – toko dan mempromosikan 

program O-Ranger Toko 

4. Melakukan penawaran kerja sama ke berbagai perusahaan 

5. Maintenance terhadap Mitra Existing 

6. Melakukan rekapitulasi laporan realisasi kunjungan Account 

Executive 

7. Pengecekan kiriman logistik ke PT. Pura 

8. Kegiatan penyortiran data penerima bantuan sosial 

9. Kegiatan penjagaan loket layanan antar obat di RS Mardi Rahayu 
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10. Kegiatan Grebek pasar Brayang dan mencari pelanggan O-Ranger 

Toko 

11. Melakukan rekapitulasi resi korporat 

Pada bulan April tahun 2022, kegiatan magang yang 

dilaksanakan didominasi dengan aktivitas penjagaan loket antar obat 

di RS Mardi Rahayu. Rincian kegiatan lengkap selama bulan April 

antara lain : 

1. Penjagaan loket antar obat di RS Mardi Rahayu 

2. Melakukan rekapitulasi resi korporat 

3. Pembuatan jadwal bantuan sosial, dan input data alokasi bantuan 

sosial 

4. Kegiatan wawancara terhadap karyawan PT Pos Indonesia cabang 

kudus 

5. Pembagian bantuan sosial di bantuan sosial di Balai Desa 

Prambatan Lor 

6. Kegiatan penyaluran dana bantuan sosial di Balai Desa Sidorekso 

dan Bakalankrapyak 

7. Kegiatan rekapitulasi korporat 

8. Kegiatan kunjungan ke toko – toko untuk menawarkan layanan 

jasa keuangan 

9. Pengerjaan assigment developing market analysis 

10. Penyortiran data BST 



25 
 

 

Pada bulan Mei tahun 2022, kegiatan magang sebagian besar 

adalah aktivitas rekapitulasi terhadap data dan informasi. Berikut ini 

dirincikan kegiatan magang pada bulan tersebut : 

1. Melakukan rekapitulasi resi kiriman korporat dan rekap data 

BAST 

2. Pembuatan konten promosi  

3. Melakukan rekapitulasi antar bantuan sosial untuk yang gagal 

bayar 

4. Melakukan rekapitulasi data pendapatan bulan April tahun 2022 

5. Melakukan persiapan data formulir surat izin untuk para pekerja 

freelance sebagai juru foto rumah penerima bantuan sosial 

6. Kegiatan kunjungan ke UPTD laboratorium kesehatan dan kantor 

KPU untuk menawarkan kerja sama 

7. Membuat konten hari kebangkitan nasional dan mendesain ID 

Card Geotangging 

8. Kunjungan ke kantor cabang pembantu untuk melakukan 

pemeriksaan audit kas 

9. Konsultasi tentang profil perusahaan untuk laporan magang 

Kegiatan magang pada bulan Juni 2022 dirincikan sebagai 

berikut : 

1. Melakukan rekapitulasi resi korporat 

2. Melakukan maintenance ke mitra existing 
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3. Aktivitas buka loket pembayaran pajak di kecamatan Mejobo, 

kecamatan Jati, kecamatan Bae, kecamatan Undaan, dan 

kecamatan Gebog sebagai kolaborasi dengan KPP pratama Kudus. 

4. Perizinan meeting atau pertemuan dengan Dosen Pimpinan FE 

terkait magang MBKM. 

2.5.2 Uraian Aktivitas Magang 

1. Promosi Layanan Antar Obat Kantor Pos Kudus di Rumah Sakit 

Mardi Rahayu 

Pada awal magang, penulis melaksanakan perkenalan 

terlebih dahulu dengan Supervisor yaitu Bapak Ari Praptomo. 

Setelah itu penulis diajak untuk terjun ke lapangan melakukan 

promosi layanan antar obat di Rumah Sakit Mardi Rahayu. 

Kemudian penulis diminta untuk mempromosikan layanan antar 

obat ke pasien yang sedang antri menunggu obat di Rumah Sakit 

Mardi Rahayu dengan menggunakan brosur. 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.2 Promosi Layanan Antar Obat 

Sumber : (Data Primer Diolah, 2022) 
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2. Penjagaan Loket Layanan Antar Obat di Rumah Sakit Mardi 

Rahayu 

Dalam kegiatan ini penulis bertanggung jawab untuk 

menjaga loket layanan antar obat di RS Mardi Rahayu. Aktivitas 

ini dilaksanakan kurang lebih sebulan. Dalam menjaga loket, 

penulis bertugas untuk melayani pasien yang ingin mengirimkan 

obatnya melalui antaran Kantor Pos Kudus. Hal pertama yang 

dilakukan penulis dalam melayani costumer yaitu menyapa 

customer dengan 3S (senyum, sapa, salam), kemudian memberi 

informasi secara detail kepada customer mengenai layanan 

antaran obat. Setelah customer paham mengenai detail informasi 

tersebut, penulis mengarahkan customer ke bagian pelayanan obat 

untuk mengonfirmasi kepada petugas farmasi jika pasien tersebut 

ingin menggunakan layanan antar obat dari Kantor Pos Kudus, 

serta dilakukan pengecekan oleh petugas pelayanan obat untuk 

mengetahui apakah pasien tersebut menerima obat yang 

mengandung zat narkotika, misalnya seperti obat penenang. Jika 

terdapat obat dengan kandungan narkotika, maka tidak dapat 

diantarkan dan harus diambil sendiri oleh pasien karena mengikuti 

SOP dari RS Mardi Rahayu. Apabila jika telah dikonfirmasi oleh 

petugas layanan obat dan obatnya aman tidak ada kandungan 

narkotika, maka customer kembali ke loket layanan antaran obat 

Kantor Pos Kudus. Setelah itu, penulis meminta kertas nomor 
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antrian yang dimiliki oleh customer yang nanti digunakan untuk 

pengambilan obat. Lalu penulis mencatat data customer yang 

berisikan nama, alamat lengkap, nomor telepon, dan tanda tangan. 

Kemudian penulis memberikan nomor PIC antaran obat kantor 

pos kudus untuk mengetahui informasi pengantaran apabila obat 

belum sampai. Selanjutnya, penulis menginput data customer ke 

dalam web aplikasi Nipos lalu mencetak resinya. Penulis 

menunggu sampai tiba waktunya nomor antriannya dipanggil. 

Lalu setelah nomor antrian dipanggil, penulis mengambil obat ke 

bagian farmasi dengan menyerahkan nomor antrian dan 

melakukan konfirmasi ulang mengenai data penerima obat 

tersebut. Setelah semuanya terkonfirmasi, penulis melakukan 

packing obat ke dalam plastik yang aman dan menempelkan resi. 

Kemudian penulis menginformasikan kepada kurir antaran obat 

mengenai data customer, selanjutnya kurir membawa paket obat 

tersebut dan mengantarkannya. 

 

 

 

 

 

Gambar 2.3 Kegiatan Penjagaan Loket Antar Obat 

Sumber : (Data Primer Diolah, 2022). 
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Gambar 2.4 Contoh Formulir Pengiriman Obat Pasien  

Rs Mardi Rahayu 

Sumber : (Data Primer Diolah, 2022). 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.5 Obat yang Telah Dikemas dan Diberikan  

Resi Pengiriman 

Sumber : (Data Primer Diolah, 2022). 

 

3. Product Knowledge 

Kegiatan product knowledge yaitu pengetahuan tentang 

informasi produk-produk Kantor Pos Kudus oleh Supervisor. 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.6 Kegiatan Product Knowledge 

Sumber : (Data Primer Diolah, 2022). 
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4. Teknik Sales Marketing 

Pada kegiatan ini, penulis dibimbing untuk mempromosikan 

Kantor Pos Kudus, pada saat itu penulis diberi target untuk 

mencari pelanggan untuk bergabung menjadi mitra O-Ranger 

Toko Kantor Pos Kudus, yaitu menawarkan produk tersebut 

kepada para pebisnis online, toko atau pedagang di pusat 

perbelanjaan, UMKM, maupun perkantoran. Penulis melakukan 

kegiatan ini secara tatap muka dengan kunjungan langsung ke 

mitra seperti grebek pasar, kunjungan ke toko – toko, dan 

sosialisasi penawaran produk ke segmen korporat. Selain itu, 

kegiatan tersebut dilakukan secara online dengan telemarketing 

melalui medsos dan membuat konten promosi dalam medsos. 

 

 

 

 

 

Gambar 2.7 Kegiatan Sales Marketing 

Sumber : (Data Primer Diolah, 2022). 

 

5. Melakukan Rekapitulasi Kiriman Korporat 

Rekapitulasi kiriman korporat dilakukan dengan cara 

menginput data resi kiriman korporat melalui web: 

https://task.mile.app/login 

https://task.mile.app/login
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selanjutnya di input pada Microsoft Excel Data rekapitulasi 

resi ini kemudian digunakan untuk laporan konfirmasi ke mitra 

korporat terkait mengenai kirimannya serta sebagai acuan untuk 

mengetahui kiriman yang gagal antar. 

 

 

 

 

 

Gambar 2.8 Kegiatan Rekapitulasi Penginputan Resi Korporat 

Sumber : (Data Primer Diolah, 2022). 

 

 

6. Penyaluran Dana Bantuan Sosial 

Penulis ikut serta untuk menyalurkan dana BST tahap 1 

bulan Maret dan tahap 2 bulan April ke beberapa kecamatan. Pada 

kegiatan ini penulis bertugas untuk menjadi juru verifikasi dan 

juru bayar. Juru verifikasi yaitu petugas untuk memverifikasi data 

KPM (Keluarga Penerima Manfaat) melalui SP (Surat 

Pemberitahuan) yangterdapat barcode – nya setelah data cocok 

dengan KTP dan Nomor KK, maka penulis meminta KPM untuk 

menandatangani danom (daftar nominatif). Kemudian KPM 

diarahkan ke petugas juru bayar. Selanjutnya, petugas juru bayar 

bertugas untuk melayani pengambilan dana bantuan sosial. 

Langkah pertama yang dilakukan adalah melakukan pengecekan 
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pada barcode atau nomor yang tercantum pada SP untuk 

memastikan apakah KPM masih aktif datanya atau sudah tidak 

berlaku yang dilakukan melalui aplikasi Pos Giro Cash (PGC). 

Setelah data KPM tervalidasi, selanjutnya petugas juru bayar 

meminta untuk mengambil foto KPM disertai dengan SP, KTP 

dan uang dana bansos yang akan diterimanya. Kemudian petugas 

menyerahkan uang kepada KPM setelah semuanya tervalidasi. 

Jika data tidak cocok dengan NIK atau KK maka uang tidak dapat 

diserahkan kepada penerima BST. 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.9 Contoh Surat Pemberitahuan (SP) 

Sumber : (Data Primer Diolah, 2022) 

 

 

 

 

 

Gambar 2.10 Kegiatan Penyaluran Bantuan Sosial 

Sumber : (Data Primer Diolah, 2022). 
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7. Penyortiran Data Penerima Bantuan Sosial 

Penulis menyortir data KPM yang gagal bayar dengan 

menggunakan web: www.pgc.posindonesia.co.id 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.11 Contoh Penginputan Data Pada Website Pos 

Indonesia 

Sumber : (Data Primer Diolah, 2022). 

 

Berikut langkah-langkah saat penyortiran data KPM yang gagal bayar : 

1. Penulis menerima berkas data KPM berupa SP. 

a. Menggunakan Microsoft Excel yang diberikan oleh Manajer 

UPL dan Pelayanan yang digunakan untuk menyimpan data – 

data penerima BST. 

b. Melakukan scan barcode pada SP, kemudian data tersebut 

muncul di file Microsoft Excel berupa Nama, NIK, Alamat, dan 

keterangan. 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.12 Kegiatan rekapitulasi penyortiran data KPM 

Sumber : (Data Primer Diolah, 2022). 

http://www.pgc.posindonesia.co.id/
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c. Setelah di input pada file Microsoft Excel kemudian di input 

pada web www.pgc.posindonesia.co.id. 

2. Membuat Jadwal Pelaksanaan BST 

Jadwal pelaksanaan BST dibuat menggunakan Microsoft 

Excel dengan mangalokasikan tempat kegiatan, waktu dan tanggal 

pelaksanaan, koordinator pelaksana, dan juru bayar / juru verifikasi.  

3. Melakukan Maintenance Existing ke Mitra Korporat 

Kegiatan ini bertujuan untuk mempertahankan loyalitas mitra 

korporat agar tetap setia menggunakan produk atau layanan dari 

Kantor Pos Kudus. Kegiatan ini dilakukan dengan mengevaluasi 

layanan kiriman Kantor Pos Kudus pada mitra korporat. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.13 Kegiatan Maintanace Terhadap Mitra Existing 

Sumber : (Data Primer Diolah, 2022). 

 

4. Kunjungan ke Perkantoran untuk Menawarkan Kerja Sama 

Kunjungan ke berbagai kantor di Kudus, seperti kantor 

KPU, kantor dinas, dan perkantoran lainnya. Kunjungan ini 

bertujuan untuk menawarkan kerja sama dengan Kantor Pos 

http://www.pgc.posindonesia.co.id/
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Kudus berupa layanan pick up kiriman surat atau paket, 

menawarkan layanan jasa keuangan seperti pembayaran listrik, 

PDAM, pembelian materai, dan lain – lain. 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.14 Kegiatan Kunjungan ke Perkantoran untuk 

Menawarkan Kerjasama 

Sumber : (Data Primer Diolah, 2022). 

 

5. Buka Loket Pembayaran Pajak di Beberapa Kecamatan 

Pada kegiatan ini Kantor Pos Kudus melakukan kolaborasi 

dengan Kantor Pelayanan Pajak Pratama (KPP Pratama) di Kudus. 

Penulis melayani pembayaran pajak ke beberapa kecamatan, yaitu 

kecamatan Mejobo, Jati, Bae, dan Undaan yang didampingi oleh 

petugas dari Kantor Pos Kudus. 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.15 Buka loket pembayaran pajak 

Sumber : (Data Primer Diolah, 2022). 
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BAB III 

IDENTIFIKASI MASALAH 

 

3.1 Manajemen Pemasaran 

Identifikasi permasalahan yang pertama, terutama ada di lokasi 

penelitian dalam hal ini Kantor Pos Kota Kudus adalah pada sistem 

manajemen pemasaran. Dalam hal pemasaran terdapat permasalahan penting 

yang layak untuk dilakukan pengkajian dan juga pembahasan. Misalnya 

kurangnya bentuk promosi – promosi yang dilakukan oleh Kantor Pos Kota 

Kudus sehingga tidak terjalin kerjasama yang baik dengan pihak – pihak lain 

diluar bidang usaha kurir. Alasan permasalahan mengenai manajemen 

pemasaran perlu untuk diteliti dikarenakan lokasi penelitian dalam hal ini 

Kantor Pos Indonesia cabang Kota Kudus masih belum maksimal untuk dapat 

mempromosikan seluruh layanan produk ataupun jasa yang disediakan, 

sehingga tidak bisa bersaing dengan kompetitor ekspedisi pengiriman barang 

lain seperti JNE yang sudah bekerja sama dengan banyak marketplace.  

 

3.2 Manajemen Operasional  

Identifikasi permasalahan yang kedua, terutama ada di lokasi penelitian 

dalam hal ini Kantor Pos Kota Kudus adalah pada sistem manajemen 

operasional. Kantor Pos Kota Kudus belum dapat secara optimal dalam hal 

menangani pelayanan pelanggan. Hal ini terlihat dengan contoh petugas loket 

yang tidak dapat fokus dalam melakukan pekerjaannya, customer service 
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yang kinerja lambat / lamban didalam menangani komplain dari para pihak 

pelanggan, kurir pengiriman barang yang tidak tepat waktu didalam 

melakukan antar barang seperti kiriman: paket, surat, atau dokumen jenis 

lainnya. Permasalahan mengenai manajemen operasional sangatlah penting 

untuk diteliti, mengingat operasional sistem kinerja pegawai yang masih 

dianggap lelet oleh para pihak pelanggan (customer). Diharapkan dengan 

adanya identifkasi permasalahan mengenai manajemen operasional dalam 

Kantor Pos cabang Kota Kudus bisa menjadikan evaluasi bagi para 

pegawainya dan tentunya dapat meningkatkan kinerja yang lebih baik agar 

pelayanan secara operasional untuk para calon pelanggan dan pelanggan di 

Kantor Pos cabang Kota Kudus bisa lebih nyaman, dan aman dalam 

melakukan transaksi berupa pelayanan (produk / jasa) agar nantinya pihak 

Kantor Pos cabang Kota Kudus akan mendapatkan umpan balik (feedback) 

serta penilaian (review) yang baik dikalangan masyarakat, khususnya pada 

Kota Kudus. 

 

3.3  Manajemen Keuangan  

 Identifikasi permasalahan yang ketiga, terutama ada di lokasi 

penelitian dalam hal ini Kantor Pos Kota Kudus adalah pada sistem 

manajemen keuangan. Pemasaran tanpa keuangan tidak dapat dilakukan 

secara maksimal karena untuk pemasaran membutuhkan dana dan anggaran 

untuk membuat property sehingga layanan yang di tawarkan kepada 

pelanggan lebih menarik dan dapat diminati nantinya. Kantor Pos Kota 



38 
 

 

Kudus memiliki kendala permasalahan berupa biaya promosi yang dibatasi. 

Pembiayaan dari sumber dana hanya diperoleh oleh Kantor Pusat Pos 

Indonesia, segala bentuk kegiatan – kegiatan atau aktivitas tentunya harus 

menunggu dalam kurun waktu yang tidak menentu hingga pengajuan 

anggaran dana (modal) dapat divalidasi oleh pihak Kantor Pusat Pos 

Indonesia yang kemudian akan diteruskan kembali ke pihak pengaju 

anggaran dana (modal) yakni Kantor Pos cabang Kota Kudus. Permasalahan 

mengenai manajemen keuangan sangatlah penting untuk dilakukan 

pengkajian berupa penelitian. Hal ini dikarenakan sistem manajemen 

keuangan PT Pos Indonesia cabang Kota Kudus masih sangat bergantung 

oleh aturan yang mengikat dari pihak kantor pusat, tentunya ini menjadi 

hambatan dan pengahalang untuk korporat. Apabila kegiatan manajemen 

keuangan ini dapat dilakukan / dipegang kendalinya secara internal cabang 

maka tidak akan perlu lagi meminta modal anggaran pada kantor pusat PT 

Pos Indonesia. Diharapkan nantinya akan ada sebuah aturan / kebijakan 

yang mengatur Badan Usaha Milik Negara (BUMN) ini agar dapat 

melakukan pengelolaan keuangan secara mandiri sesuai pada kantor cabang 

yang ditetapkan oleh masing – masing daerah / wilayah.  

 

3.4  Manajemen Sumber Daya Manusia 

  SDM atau sumber daya manusia disini bukan bicara mengenai 

pemenuhan karyawan atau perecrutan anggota. Tapi mengenai kualitas 

sumber daya manusia yang berada di kantor pos kudus. Bagaimana peran 
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anggota atau SDM dalam kantor pos dalam melakukan proses promosi 

sehilangga layanan yang diberikan dapat diterima oleh masyarakat. Promosi 

tidak bisa berjalan sendiri tanpa adanya SDM yang berkompeten di 

bidangnya. Pengembangan SDM di pemasaran dalam kantor pos masih 

belum maksimal, karena kurang adanya pelatihan mengenai digital marketing 

sehingga kurang terampil dalam bidang IT untuk membuat konten guna 

pemasaran layanan kantor pos kususnya kantor pos cabang Kudus. Kualitas 

SDM dalam melakukan pekerjaan juga menjadi masalah dalam layanan 

kantor pos ini misalnya kurang melayani pelanggan secara maksimal, 

customer service lamban dalam melayani konsumen dan penjaga loket kurang 

melayani konsumen dengan baik.  
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BAB IV 

KAJIAN PUSTAKA 

 

4.1 Manajemen Pemasaran 

Manajemen pemasaran merupakan sebuah usaha dalam melakukan 

perencanaan, pengimplementasian, pengawasan, pengendalian aktivitas 

pemasaran pada sebuah organisasi supaya terwujud sasaran organisasi dengan 

efektif dan efisien. Didalam fungsi manajemen pemasaran adanya aktivitas 

menganalisa yakni analisa yang dilaksanakan agar memahami lingkungan 

pemasaran dan pasar, maka bisa didapatkan sebesar apa kesempatan guna 

merebut pasar dan sebesar apakah ancaman yang harus dialami (Kotler, P., & 

Amstrong, 2011). Suparyanto dan Rosad (2015:1), manajemen pemasaran 

merupakan proses penganalisisan, perencanaan, pengaturan, pengelolaan 

program yang meliputi penentuan harga, pengkonsepan, distribusi, promosi dari 

jasa, produk, gagasan yang dibuat guna membuat maupun memelihara 

pertukaran (Pricillia  et al., 2019). Sesuai pemaparan Kotler dan Keller (2009:6) 

manajemen pemasaran adalah proses merencanakan dan melaksanakan 

konsepsi, menentukan harga, distribusi, promosi gagasan jasa dan barang guna 

mencipatakan pertularan yang memenuhi tujuan organisasi ataupun 

perseorangan. Sementara berlandaskan penguraian Tjiptono (2007:18) 

manajemen pemasaran adalah proses merencanakan dan melaksanakan 

konsepsi penetapan harga, distribusi, promosi jasa, gagasan, dan barang dalam 

memunculkan pertukaran dengan kelompok sasaran yang memenuhi tujuan 

konsumen maupun organisasi (Haryanto, Rudy, 2021). Berlandaskan 
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pengertian tersebut Manajemen Pemasaran merupakan analisa, penerapan, 

perencanaan, pengendalian program yang dibuat guna membangun, 

menciptakan, mempertahankan pertukaran yang memberikan keuntungan 

dengan pasar sasaran tujuannya mewujudkan sasaran organisasi. 

4.1.1 Strategi Pemasaran 

Gerry Johnson dan Kevan Scholes (di buku “Exploring Corporate 

Strategy”) menyatakan strategi merupakan cakupan dan arah jangka 

panjang organisasi dalam memperoleh keunggulan lewat konfigurasi 

SDA maupun lingkungan yang mengalami perubahan dalam mewujudkan 

kebutuhan pasar dan memenuhi ekspektasi pihak yang memiliki 

kepentingan (Widiastini, Ni Made Ary; Andiani, 2012). Strategi 

pemasaran merupakan rencana mengenai rangkaian manuver, yang 

meliputi semua elemen yang kasat dan tidak kasat mata, dalam memberi 

jaminan keberhasilan untuk mewujudkan tujuan strategi pemasaran 

sebagai alat fundamental pula yang dirancang dalam mewujudkan tujuan 

perusahaan ataupun lembaga pendidikan secara meningkatkan 

keunggulan bersaing yang dipakai dalam melayani pasar sasaran. Definisi 

strategi pemasaran yakni menjadi salah satu rencana yang menyatu, 

terpadu, keseluruhan di bidang pemasaran, memberi acuan mengenai 

aktivitas yang hendak dilaksanakan supaya mewujudkan tujuan 

perusahaan lewat program promosi, periklanan, program produk, 

penjualan, pendistribusian (Assauri 2014). Berlandaskan pengertian itu, 

diambil kesimpulan bahwasanya strategi pemasaran adalah prosedur 
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dalam pemasaran yang terstruktur dan dibuat guna dilaksanakan pada 

upaya mewujudkan sasaran perusahaan (Syah et al., 2021). Strategi 

pemasaran mencakup targeting, positioning, segmentasi. Assauri 

memaparkan dengan melakukan segmentasi pasar, aktivitas pemasaran 

akan lebih terarah atau sumber daya perusahaan dalam bidang pemasaran 

bisa dipakai dengan lebih efisien dan efektif. Tujuan utama strategi 

tersebut yaitu menempatkan sebuah merek ke benak pelanggan 

sedemikian rupa maka merek itu mempunyai keunggulan kompetitif 

(Hasbi & Muis, 2020).  

a. Segmentasi  

Segmentasi merupakan sebuah strategi yang dipakai dalam 

mengetahui struktur pasar. Kotler menyatakan segmentasi pasar 

merupakan proses melakukan pembagian pasar kedalam kelompok 

konsumen yang lebih homogen, yang mana setiap kelompok 

pelanggan bisa dipilih menjadi target pasar guna diwujudkan 

perushaaan menggunakan strategi bauran pemasaran (Kotler, P., & 

Amstrong, 2011). Segmentasi merupakan proses membagi pasar 

kedalam beberapa kelompok yang tidak sama kebutuhan dan 

karakteristiknya. Firmansyah (2019) segmentasi  adalah proses 

mengklasifikasikan pasar yang heterogen ke satu kelompok yang 

mempunyai kebutuhan maupun karakteristik serupa (Manggu & 

Beni, 2021).  

b. Targeting  
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Targeting yaitu melakukan pemilihan satu ataupun lebih 

segmen pasar yang hendak dimasuki atau bagaimanakah cara 

perusahaan memaksimalkan sebuah pasar dan untuk menentikan 

target pasar perusahaan haruslah mempergunakan konsep 

variabilitas, fleksibilitas, prioritas. Prioritas dipergunakan sebab 

perusahaan tidak pernah bisa melayani seluruh individu yang terdapat 

dalam pasar. Sementara konsep variabilitas dipakai saat mengalami 

kondisi persaingan yang telah mengalami peningkatan, sebab 

perusahaan tidak dapat memberi layanan yang sama pada seluruh 

individu yang akan diutamakan. Kian sama sehingga bertambah tidak 

maksimal, dan perusahaan bisa maksimal saat melayani seseorang 

bila mempunyai variasi lebih banyak. Konsep fleksibilitas berkaitan 

dengan variasi tadi sebab bertambah fleksibel sebuah perusahaan 

dapat memberi variasi dan tidak harus mengeluarkan biaya tambahan 

(Kotler, P., & Amstrong, 2011). targeting yang diartikan dengan 

proses melakukan evaluasi dan pemilihan satu ataupun sejumlah 

segmen pasar yang dianggap paling menaruk guna dilayani dengan 

program pemasaran spesifik perusahaan. Sementara, positioning 

berhubungan dengan usaha membuat persepsi produk, merek, dan 

perusahaan yang unggul maupun unit di ingatan pelanggan (Khairo, 

2019).  
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c. Positioning 

Positioning adalah cara menempatkan produk di tempat yang 

berbeda, jelas, dikehendaki pangsa pasar yang dituju (Kotler, 2012). 

Positioning yaitu berhubungan dengan usaha memunculkan persepsi 

produk, merek dan perusahaan yang unggul serta unik di benak 

pelanggan (Hasbi & Muis, 2020). Adanya tiga tahapan untuk 

peentuan positioning, yaitu melakukan pengumpulan perbedaan nilai 

konsumen dalam membangun posisi atau memilih seluruhnya 

(Manggu & Beni, 2021). Fandy (2011) menyebutkan adanya 7 

pendekatan yang bisa dipergunakan dalam melaksanakan positioning 

diantaranya :  

1. Positioning  berdasar karakteristik, manfaat, atribut untuk 

konsumen, yakni secara mengasosiasikan sebuah produk dengan 

manfaat untuk konsumen. 

2. Positioning berdasar kualitas dan harga, yakni positioning yang 

berupaya memunculkan citra dengan kualitas baik melalui harga 

tinggi ataupun memfokuskan harga terjangka untuk indikator 

nilai.  

3. Positioning yang didasari dengan aspek pemakaian / aplikasi 

yakni sekumpulan nilai penggunaan yang dipakai untuk unsur 

yang diutamakan daripada pesaing.  

4. Positioning berdasar pengguna produk yakni menghubungkan 

produk dan kepribadian.  
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5. Positioning berdasar suatu kelas produk, misal permen Kopiko 

yang diposisikan menjadi kopi berbentuk permen, tidak permen 

rasa kopi. 

6.  Positioning berdasar manfaat yakni mengkaitkan merek dengan 

salah satu fitur ataupun karakteristik produk yang diharap dapat 

dirasakan menjadi keunggulan yang dikehendaki pelanggan. 

7. Positioning berhubungan dengan pesaing yakni dihubungkan 

dengan posisi persaingan pada pesaing utama. 

4.1.2 Marketing Mix 7 P  

Marketing Mix merupakan serangkaian variabel marketing, yang 

dipergunakan perusahaan dalam mengejar target penjualan yang 

dikehendaki. Bauran pemasaran merupakan satu perangkat yang 

mencakup harga, promosi, distribusi, produk, dalamnya akan 

menentukan derajat kesuksesan pemasaran dan seluruhnya tersebut 

diarahkan guna memperoleh respon yang dikehendaki melalui pasar 

sasaran. Marketing mix merupakan sekelompok alat pemasaran yang 

dipakai perusahaan guna selalu mewujudkan tujuan pemasaran dalam 

pasar sasaran (Astuti et al., 2021). Marketing Mix merupakan strategi 

promosi ataupun penjualan dan penetapan harga dengan sifat unik dan 

disusun guna menciptakan pertukaran yang saling memberi keuntungan 

bagi pasar sasaran (Praestuti, 2020). Sumarmi dan Soeprihanto 

(2010:274) menerangkan Marketing mix merupakan pengkombinasian 

dari variabel ataupun aktivitas sebagai inti dari sistem pemasaran yakni 
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harga, promosi, distribusi, produk (Chana et al., 2021). Memiliki artian 

lain marketing mix merupakan sekumpulan dari variabel yang bisa 

dipakai perusahaan guna bisa memberi pengaruh pada tanggapan 

pelanggan. Berikut adalah penjabaan dari marketing MIX ( 7 P ) 

diantaranya:  

1. Product (Produk) 

Sumarni dan Soeprihanto (2010:274) menyatakan produk 

merupakan semua hal yang dapat ditawarkan dalam pasar guna 

memperoleh permintaan, penggunaan, perhatian, konsumsi yang bisa 

memuaskan kebutuhan dan keinginan. 

2. Price 

Harga jasa ataupun produk sangatlah memiliki hubungan 

dengan mutu jasa dan produk tersebut sendiri, bila mutu produk 

merupakan yang paling baik, tentu harga akan melebihi rata-rata. 

Sedangkan bila produk bermutu rendah ataupun sedang, harga akan 

mengikuti pula. Harga berkaitan pula dengan nilai yang tinggi, 

sehingga produk itu bernilai tinggi pula untuk pelanggan maka produk 

itu memiliki harga tinggi juga.  

3. Place  

Tempat dalam marketing mix umumnya dikenal dengan 

saluran distribusi, saluran yang mana produk itu sampai ke pelanggan. 

Pengertian dari Sumarni dan Soeprihanto (2010:288) mengenai 

saluran distribusi merupakan saluran yang dipergunakan produsen 
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dalam mendistribusikan produk itu melalui produsen ke konsumen. 

Tempat mencakup kegiatan pemasaran dan logistik perusahaan 

berhubungan dengan pendistribusian serta penyediaan produk akhir ke 

pelanggan akhir. 

4. Promotion  

Tjiptono (2008:219) menyatakan hakikatnya promosi 

merupakan bentuk komunikasi pemasaran. Komunikasi pemasaran 

merupakan kegiatan pemasaran yang berupaya menyebar informasi, 

membujuk, ataupun mengingatkan pasar sasaran terhadap produk dan 

perusahaannya supaya siap membeli, menerima, loyal terhadap 

produk yang ditawarkan perusahaan yang terkait. Promosi adalah 

kegiatan komunikasi dengan konsumen sasaran pada upaya 

megingkatkan lagi, menginfokan, atau membujuk mereka agar 

membeli produk. 

5. Process 

Proses dalam suatu perusahaan jasa mempunyai peran krusial 

dikarenakan proses dalam produk jasa akan terlihat oleh pelanggan. 

Sesuai pemaparan Hurriyati (2010) proses merupakan semua 

kegiatan kerja yang mencakup tugas, prosedur, mekanisme, jadwal, 

kegiatan, rutinitas bagaimanakah jasa ataupun produk didistribusikan 

kepada pelanggan. Konsumen ketika melaksanakan transaksi jual 

beli pastilah membutuhkan proses, demikian juga untuk melayani 

konsumen pastilah terdapat prosedur pula, namun bagaimanakah 
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proses atau prosedur itu jelas dan tertata secara rapi maka 

penyampaian informasinya berlangsung secara baik dan lancar. 

6. People  

Untuk perusahaan jasa, peranan orang memanglah sangat 

krusial. Orang merupakan seluruh individu yang berkontribusi aktif 

pada pelayanan atau memberi pengaruh pada persepsi pembeli, 

pribadi konsumen, nama, konsumen lainnya yang terdapat di 

lingkungan pelayanan. Orang mencakup aktivitas bagi karyawan, 

misal aktvitas pendidikan dan pelatihan, rekrutmen, balas jasa, 

motivasi, kerja sama, dan konsumen yang menjadi konsumen ataupun 

calon konsumen. Lovelock, Christopher dan Wright dalam jurnal 

Mukhsinah dan Brahmaratih (2014) menyebutkan konsumen 

melakukan evaluasi kualitas pegawai, dengan keterampilan sosial, 

penampilan maupun keterampilan teknis yang terlihat ketika pegawai 

melayani konsumen. Oleh karenanya penampilan penting pula untuk 

staf menjadi nilai tambah guna konsumen. Indikator dari orang 

merupakan potensi dan keramahan karyawan untuk melayani 

pelanggan. 

7. Physical Evidence  

Bukti fisik penting untuk perusahaan jasa guna membuktikan 

potensi jasa yang diberikan, maka bisa memberi pengaruh pada 

keputusan pelanggan untuk membeli jasa maupun produk yang 

ditawarkan. Sesuai pemaparan Kotler dan Armstrong (2016) bukti 
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fisik merupakan sebuah hal yang ikut memberikan pengaruh pada 

keputusan konsumen dengan nyata untuk mempergunakan dan 

membeli produk jasa yang ditawarkan. 

4.1.3 Promosi Mix 

Sesuai pemaparan Stanton  (2020), promotion mix  merupakan 

pengkombinasian strategi yang terbaik dari variabel periklanan, 

personal selling, alat promosi lainnya yang seluruhnya dirancang dalam 

mewujudkan tujuan program penjualam.5 Kotler menyatakan bauran 

promosi mencakup 5 alat utama; promosi penjualan, hubungan 

masyarakat serta publisitas, periklanan, pemasaran langsung, penjualan 

personal (Siti Amanah, 2018). Sofjan Assauri (2010: 269) menyebutkan 

bauran promosi merupakan pengkombinasian strategi yang terbaik dari 

unsur promosi itu, sehingga guna bisa efektifnya promosi dilaksanakan 

oleh perusahaan, sehingga harus menentukan dahulu perlaatan dan 

unsur promosi apakah yang harusnya dipergunakan dan bagaimanakah 

pengkombinasian maka hasil bisa maksimal (Gumylang & Thambrin, 

2021). 

Philip Kotler & Gary Armstrong (2004: 600-601) (Gumylang & 

Thambrin, 2021) menyatakan pengertian 5 sarana utama promosi 

diantaranya:  

a. Periklanan: beberapa bentuk presentasi maupun promosi non 

pribadi yang dibayar terkait barang, jasa, gagasan oleh sponsor yang 

terindentifikasikan. 
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b. Promosi Penjualan: bahan inti pada kampanye pemasaran, 

mencakup koleksi alat insentif, sebagian banyak jangka pendek, 

disusun dalam menstimulasikan pembelian yang lebih besar 

terhadap jasa dan produk oleh perdagangan atau pelanggan. 

c. Hubungan Masyarakat: mencakup beberapa program guna 

melindungi ataupun mempromosikan citra / produk individual 

perusahaan. 

d. Penjualan Personal: bertindak menjadi penghubung pribadi 

perusahaan dan konsumen. 

e. Pemasaran Langsung: sebiah sistem pemasaran mempergunakan 

satu media iklan ataupun lebih, untuk memperoleh respon yang 

dapat diukur dalam lokasi tertentu. 

f. Pemasaran Dari Mulut-Ke-Mulut: komunikasi elektronik, lisan 

tertulis antar masyarakat yang berkaitan dengan pengalaman 

ataupun keunggulan mempergunakan dan membeli jasa maupun 

produk. 

Menurut  (Morissa, 2011: 456). Elemen bauran promosi 

berdasarkan hal ini promosi program sesuai pemaparan Morissan (2011) 

yakni:  

a. Iklan 

Aktivitas promosi media penyiaran yang krusial salah 

satunya merupakan pemasangan iklan. Departemen promosi media 

penyiaran umumnya mempunyai anggaran khusus dalam 
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pemasangan iklan dalam media massa. Promosi bisa dilaksanakan 

dalam papan reklame, surat kabar dan lainnya. Iklan bisa diartikan 

semua bentuk komunikasi non personal terkait sebuah organisasi, 

servis, produk, ide yang dibayar oleh sponsor. Kata non personal 

artinya sebuah iklan mencakup media massa yang bisa mengirim 

pesan pada beberapa kelompok orang di waktu yang sama (Astuti 

et al., 2021). 

b. Promosi Penjualan (sales promotion)  

Variable selanjutnya pada bauran promosi merupakan 

promosi penjualan. Yakni aktivitas yang berkaitan dengan aktivitas 

pemasaran yang memberi nilai lebih ataupun insentif pada 

distributor, tenaga penjual yang diharap bisa menambah nilai 

penjualan. Misalnya undian berhadiah dan potongan harga. Promosi 

penjualan di media penyiaran bisa dibedakan 2, yakni orientasi 

terhadap perdagangan dan orientasi terhadap audien.  

c. Humas/ Public Relation  

Kegiatan hubungan masyarakat merupakan usaha pengelola 

media penyiaran dalam menciptakan pandangan masyarakat 

terhadap media penyiaran. Maka, aktivitas PR diarahkan pada 

seluruh kegiatan yang diarahkan guna memunculkan pandangan 

yang diinginkan. Di dunia penyiaran, aktivitas PR merupakan 

aktivitas mempromosikan media penyiaran dengan langsung pada 

masyarakat ataupun dikenal dengan off air promotion. Hal tersebut 
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merupakan usaha mempertahankan hubungan baik dengan 

masyarakat.  

d. Penjualan Personal/Personal Selling  

Personal Selling merupakan bentuk komunikasi langsung 

diantara media penyiaran yang umumnya diwakili tenaga penjual 

atau pemasaran media penyiaran yang terkait dengan calon 

pemasang iklan ataupun sponsor. Dalam Rohaeni, Eni (2016), 

personal selling terjadi secara tatap muka, yaitu interaksi langsung 

antara penjual dan pembeli. Pembeli dapat langsung memberi 

tanggapan umpan balik mengenai keinginan pembeli kepada penjual 

karena komunikasi yang dilakukan bersifat personal dan dua arah 

(Swastha&Irawan, 2005). Personal selling haruslah memiliki 

strategi, terfokus, terencana terhadap sebuah target sasaran, yaitu 

dengan meyakinkan konsumen bahwa produk kita lebih baik. 

e. Pemasaran Langsung /Direct Marketing  

Pemasaran langsun adalah pengirim pesan pada target, 

masyarakat dengan langsung baik surat langsung, telepon interaktif 

lewat televisi, ataupun telemarketing (Wahid, Rizli, 2018). 

Menurut artikel RevoU, direct marketing terbagi beberapa jenis 

yaitu: 

1. E-mail Marketing, yaitu mengirimkan e-mail berisi promosi 

kepada pelanggan yang potensial. 
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2. SMS marketing, promosi menggunakan SMS memungkinkan 

audiens menerima pesan yang disampaikan dengan lebih 

mudah. 

3. Direct selling, yaitu melakukan penjualan secara lsngung 

kepada target yang telah ditentukan. 

4.  Sosial media marketing, yaitu dengan memanfaatkan sosial 

media untuk memasarkan produk dan layannya.  

5. Telemarketing, yaitu strategi pemasaran untuk menawarkan 

produk atau jasanya melalui telepon. 

6. Online advertising, contohnya misalnya Facebook ads, 

Instagram ads, Google ads. Online advertising memungkinkan 

perusahaan dapat menentukan target audiens secara spesifik. 

4.1.4 Kinerja Pemasaran 

Kinerja pemasaran merupakan suatu hal yang dipergunakan 

untuk mengetahui kesuksesan strategi yang dipakai perusahaan untuk 

memasarkan produk dalam pasar. Kinerja pemasaran bisa diukur 

berdasar data peningkatan pendapatan, tingkatan penjualan, jumlah 

konsumen, atau melalui data lainnya yang mendeskripsikan seberapa 

jauh tingkatan kesuksesan pemasaran jasa dan produk melalui 

perusahaan (Manggu & Beni, 2021).  Kinerja pemasaran adalah unsur 

utama dari kinerja perusahaan secara umum sebab kinerja perusahaan 

bisa ditinjau berdasar kinerja pemasaran selama ini (Nasir, 2017). 

Kinerja pemasaran adalah konsep guna mengetahui prestasi pemasaran 

sebuah perusahaan. Tiap perusahaan memiliki kepentingan guna 
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memahami prestasi untuk cerminan dari kesuksesan usahanya pada 

persaingan pasar (Karinda et al., 2018). Kinerja pemasaran adalah 

konstruk yang seringkali dipakai guna mengetahui pengaruh strategi atau 

orientasi yang diimplementasikan perusahaa. Strategi pemasaran 

senantiasa diarahkan guna menciptakan kinerja pemasaran yang baik 

maupun pula kinerja yang positif. Umumnya ukuran kinerja perusahaan 

dinilai dengan nilai rupiah penjualan, ROA, ROI. Tetapi ukuran tersebut 

dianggap menjadi ukuran agregatif yang dihasilkan lewat proses 

akuntansi dan keuangan, namun tidak langsung mendeskripsikan 

kegiatan manajemen, terkhusus manajemen pemasaran (Elwisam & 

Lestari, 2019). 

 

 

 

4.2 Manajemen Sumberdaya Manusia (MSDM) 

Manajemen Sumberdaya Manusia merupakan sebuah bidang 

manajemen yang mempelajari khusus peran dan hubungan manusia didalam 

organisasi (Susan Eri, 2019).  Sementara sesuai pemaparan Edwin B. Flippo, 

MSDM yaitu merencanakan, mengorganisasikan, mengarahkan, 

mengendalikan dari pengembangan, pengadaan, pengintegrasian, kompensasi, 

pemberhentian, pemeliharaan karyawan, tujuannya mencapai sasaran 

perusahaan karyawan, masyarakat, individu. MSDM merupakan hal yang 

berhubungan dengan pemanfaatan manusia untuk melaksanakan sebuah 
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pekerjaan guna mewujudkan tingkat optimal ataupun efisien dan efektif untuk 

meraih tujuan perusahaan, masyarakat, dan karyawan (Ningsih, 2014). Tujuan 

MSDM merupakan menambah keterlibatan produktif seseorang yang ada di 

sebuah organisasi lewat beberapa cara yang bisa dipertanggungjawabkan . 

Pemimpin bekerja lewat usaha individu lainnya ataupun karyawan maka dia 

memerlukan pemahaman mengenai berbagai konsep MSDM. MSDM yang 

efektif menuntut manager mencari cara yang paling baik untuk mempekerjakan 

karyawan supaya bisa terwujud tujuan perusahaan. Pemanfaatan SDM yang 

tepat terkait pemahaman pada kebutuhan seseorang supaya potensi SDM bisa 

dipergunakan dan digali dengan penuh (Mahmudah Enny W, 2017). 

 

4.2.1 Pelatihan Karyawan 

Langkah untuk mengembangkan prestasi dari karyawan 

dibutuhkan karyawan yang terampil maupun selaras dengan keahlian 

yang diperlukan dalam bidangnya, maka harus dilakukan pelatihan untuk 

pegawai untuk salah satu upaya mengembangkan kinerja pegawai 

(Kosdianti & Sunardi, 2021). Tingkatan penguasan ilmu teknologi adalah 

bukti nyata kesuksesan dari pembangunan menjadi bangsa yang baik. 

Teknologi pengolahan data dengan berkelanjutan bisa mengalami 

perkembangan pesat. Perangkat lunak pengolahan data membantu 

pengguna untuk mengkonstruksikan informasi dan data dalam beberapa 

bidang kehidupan terkhusus pada aktivitas layanan untuk masyarakat. 

Perkembangan teknologi membantu pemanfaatan perangkat lunak 
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pengolah data kian mudah dipergunakan. Beberapa aplikasi pengolah 

data menjadi trend pula dan membantu penyelenggaraan tugas baik 

proses searching, filtering, editing dan reporting (Artina & Cholid, 2021). 

Para pegawai baru haruslah diberi pelatihan supaya mempunyai 

keterampilan yang selaras kebutuhan untuk melaksanakan pekerjaan, 

Bagi karyawan lainnya, pelatihan SDM dipakai untuk dasar 

meningkatkan potensi serta perpindahan karyawan dan pekerjaan yang 

telah lama bekerja akan dituntut tanggung jawab lebih besar, maka 

mewajibkan pegawai melaksanakan pelatihan. Sekarang ini pelatihan 

diberi pada semua pegawai pada perushaaan misalnya tenaga manajerial 

maupun karyawan administrasi (Maharani et al., 2021).  

Digital marketing merupakan suatu produk teknologi informasi 

yang mana berbentuk aktivitas mempromosikan jasa dan produk lewat 

media internet. Pengimplementasian digital marketing bertambah tinggi 

seiring naiknya jumlah pertumbuhan pemakai smartphone dan internet 

setiap tahun (Abdurrahman et al., 2020). Pentingnya pelatihan pegawai 

kantor pos terhadap digital marketing dan perkembangan IT adalah guna 

meningkatkan kualitas karyawan dan pelayanan usaha kepada pelanggan 

sehingga memudahkan pelanggan mendapat informasi yang mereka 

inginkan (Kadek Novayanti Kusuma Dewi & Luh Putu Mahyuni, 2022).  

 

4.3 Manajemen Operasional  
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Manajemen operasional adalah sbeuah aktivitas ataupun proses 

menciptakan produk secara mentransformasikan input menjadi output. 

Manajemen operasi maupun produksi dapat diartikan dengan aktivitas 

mengkoordinasikan maupun mengatur pemanfaatan beberapa sumber daya 

dengan efisien dan efektif pada usaha menciptakan produk maupun menambah 

kegunaan (Efendi, 2019). Flippo menyatakan yang disebut dengan manajemen 

operasional mencakup pengelolaan pada aspek pengadaan karyawan, 

kompensasi, pengembangan, pemeliharaan, integrasi, memutus hubungan kerja 

(Mappasiara, 2018). Dalam hal ini managemen operasional dalam kantor pos 

meliputikualitas layanan yang dilaksanakan karyawan dan dimensi kualitas 

pelayanan. 

4.3.1 Kualitas Pelayanan  

Sesuai pemaparan Tjiptono (2011), kualitas pelayanan merupakan 

usaha untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan konsumen maupun 

ketepatan penyampaian dalam menyeimbangkan ekspektasi konsumen 

(Wahyuni & Waloejo, 2020). (Hardiansyah, 2011:13) menyatakan 

kualitas pelayanan menunjukkan mutu nilai yang dikehendaki atau 

pengawasan terhadap tahapan kualitas itu dalam memberikan keperluan 

pelanggan. Sementara kualitas pelayanan sangatlah memberikan 

kontribusi untuk metode berkompetensi antara tiap lembaga pemasaran, 

baik perusahaan produk ataupun penyedia jasa (Surti & Anggraeni, 

2020). Kualitas pelayanan yang positif sebagai modal dan keunggulan 

bersaing untuk perusahaan jasa. Kualitas layanan termask kunci pula 
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dalam mewujudkan keberhasilan. Buruk dan baiknya mutu layanan jasa 

dan barang tergantung terhadap potensi perusahaan untuk memuaskan 

harapan dan kebutuhan pelanggan. Kualitas pelayanan dinyatakan 

memuaskan jika pelayanan yang dirasakan pelanggan sama ataupun 

melebihi mutu pelayanan yang diinginkan oleh pelanggan itu. Harapan 

pelanggan terlihat dalam layanan yang ramah tamah, baik, ketepatan 

waktu, sopan santun, kecepatan merupakan nilai utama yang dikehendaki 

oleh pelanggan. Pelanggan merasa puas dengan tidak langsung akan 

memotivasi adanya rekomendasi antar mulut. Oleh karenanya, kualitas 

layanan haruslah menjadi fokus utama perusahaan sebab bisa 

memunculkan kepuasan konsumen (Tresiya et al., 2019). Kualitas 

pelayanan karyawan pada kepuasan pelanggan bisa memberi kontribusi 

pada perusahaan untuk mengembangkan penghasilan jangka panjang. 

Seberapa jauh potensi perusahaan memberikan pelayanan dengan optimal 

pada para konsumen dengan terprogram dan sistematis dan tidak 

menyimpang etika di suatu bisnis (Millah & Suryana, 2020). 

4.3.2 Dimensi Kualitas Pelayanan 

Dimensi kualitas pelayanan adalah layanan yang diberikan pada 

konsumen selaras standar layanan yang sudah dilaksanakan untuk acuan 

guna memberi pelayanan (Variza Aditiya, Muhalida Zia Ibhar, 2022). 

Tjiptono & Chandra (2011) menyatakan adanya 5 dimensi dari mutu 

layanan jasa yakni keandalan, bukti fisik, jaminan, daya tanggap, empati, 
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dimensi itu sangatlah memberika pengaruh pada kepuasan konsumen 

(Sugiyanto & Kurniasari, 2020).  

A. Bukti Fisik (Tangibles) 

Tjiptono (2012) menyebutkan bukti fisik adalah pelayanan 

yang dapat dicium, diamati, diraba, sehingga aspek ini menjadi 

krusial untuk ukuran pada pelayanan. Potensi dan pelayanan sarana 

prasana fisik perusahaan maupun kondisi lingkungan sekitar 

merupakan bukti nyata dari pelayanan yang diberikan oleh pemberi 

jasa. Hal tersebut mencakup fasilitas fisik perlengkapan, sarana 

komunikasi, karyawan (Sugiyanto & Kurniasari, 2020). 

B. Keandalan (Realibility) 

Kepuasan pelanggan akan mengalami penurunan jika jasa 

yang diberikan tidak selaras dengan yang disepakati. Maka unsur 

ataupun komponen ini mencakup kecakapan dan ketepatan waktu 

untuk menanggapi keluhan konsumen dan memberi layanan dengan 

akurat maupun wajar (Gea & Mendrofa, 2022). 

C. Tanggap (Responsiveness) 

Tjiptono (2012) menyebutkan daya tanggap adalah potensi 

perusahaan yang dilaksanakan langsung oleh pegawai dalam 

memberi layanan secara tanggap dan cepat. Maka komponen dari 

unsur ini mencakup kesigapan pegawai untuk melayani konsumen 

maupun menangani keluhan konsumen (Variza Aditiya, Muhalida 

Zia Ibhar, 2022).  
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D. Jaminan (Assurance)  

Mencakup kemampuan pegawai yang terdiri dari wawasan 

maupun keterampilan yang dipunyai pegawai dalam melaksanakan 

layanan. Komponen lainnya dari dimensi ini merupakan kredibilitas 

perusahaan yang mencakup beberapa hal berkaitan dengan 

kepercayaan konsumen pada perusahaan misalnya prestasi, reputasi, 

dan lainnya (Rahmiati & Temesveri, 2020). 

E. Empati (Empathy) 

Tjiptono (2012) menyebutkan empati adalah potensi 

perusahaan yang dilaksanakan langsung oleh pegawai dalam 

memberi perhatian pada konsumen secara individual, misalnya 

kebutuhan dan kepekaan konsumen. Komponen dimensi ini adalah 

penggabungan dari akses yakni kemudahan dalam mendayagunakan 

jasa yang ditawarkan perusahaan (Dewi et al., 2019). 

 

4.4 Manajemen Keuangan  

Manajemen keuangan adalah semua kegiatan perusahaan yang 

berhubungan dengan usaha dalam memperoleh pendanaan yang dibutuhkan 

dengan biaya minimal atau syarat paling memberi keuntungan, dan usaha guna 

memakai dana itu seefisien mungkin. Disamping itu aktivitas manajemen 

memiliki tujuan pula melakukan pengelolaan dana dan aset yang dipunyai 

perusahaan guna dipakai terhadap aktivitas yang membantu mewujudkan tujuan 

utama perusahaan (Sari, Diah Manda, Emilia Gustini et al., 2017). Manajemen 
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keuangan ialah seluruh hal pada kegiatan sebuah perusahaan yang berkaitan 

dengan tata kelola keuangan, bagaimanakah mendapatkan dana dan mengelola 

aset berdasarkan tujuan perusahaan tersebut dengan keseluruhan (Kashmir, 

2009). Manajemen keuangan adalah aktivitas merencanakan, memeriksa, 

mengelola, mengendalikan, mencari, menyimpan dana yang dipunyai 

organisasi (Ansori, 2015). Manajemen keuangan adalah semua kegiatan 

perusahaan yang berkaitan dengan bagaimanakah mendapatkan dana, 

mempergunakan dana atau mengelola aset berdasarkan tujuan perusahaan 

dengan keseluruhan (Suherman & Siska, 2021). Sesuai pengertian tersebut bisa 

disimpulkan bahwasanya mangemen keuangan yang mengatur mengenai 

keputusan investasi, keputusan pengelolaan aset, pendanaan pada sebuah 

perusahaan. 

4.4.1 Biaya Promosi 

Rangkuti (2009) menyatakan biaya promosi merupakan 

pengorbanan ekonomis yang dikeluarkan perusahaan dalam melaksanaka 

promosi. Sementara biaya promosi sesuai pemaparan Mulyadi (2002) 

merupakan biaya yang mencakup seluruh hal pada upaya melaksanakan 

aktivitas promosi dan aktivitas guna menjual produk perusahaan baik 

berbentuk jasa ataupun barang pada konsumen hingga mengumpulkan 

piutang menjadi kas. Biaya promosi ditetapkan perusahaan secara 

melaksanakan semua biaya yang dikeluarkan perusahaan dalam 

melakukan promosi produk ataupun barang (Rahmanita, 2015). Biaya 

promosi adalah biaya yang dibayarkan pada upaya menganjurkan ataupun 
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memperkenalkan penggunaan produk baik dengan langsung maupun 

tidak dalam mengembangkan dan mempertahankan penjualan. Maka 

adanya ketetapan khusus dalam perpajakan supaya biaya promosi bisa 

dikurangi dengan peredaran bruto. Biaya promosi bisa dikurangi 

mencakup biaya pameran produk, biaya periklanan dalam media, biaya 

pengenalan produk, biaya sponsorship yang berhubungan dengan 

promosi produk. Sementara pemberian pada bentuk sumbangan ataupun 

uang tidak bisa dikelompokkan menjadi biaya promosi begitu pula biaya 

guna menagih, memelihara, memperoleh penghasilan yang tidak objek 

pajak ataupun pajak final pula tidak dikelompokkan menjadi biaya 

promosi (Yulia et al., 2020). Biaya promosi merupakan biaya yang 

hendak dikeluarkan perusahaan yang mana biaya ini merupakan salah 

satu biaya yang cukuplah besar yang dibayarkan perusahaan pada 

sejumlah aktivitas. Personal selling / penjualan langsung adalah salah satu 

bagian dari biaya promosi. Yang mana biaya itu dikeluarkan perusahaan 

guna melaksanakan promosi terhadap produk yang terdapat sumbernya 

asalnya melalui biaya promosi (Muslim, 2020). Biaya promosi berkaitan 

dengan biaya komunikasi pemasaran menurut Buchari (2014) dalam 

Surachman (2022). Biaya promosi erat hubungannya dengan volume 

penjualan, karena hal itu berpengaruh pada peningkatan unit penjualn 

produk. 
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4.5 Persaingan Bisnis 

Persaingan Bisnis Pemasaran tidak akan bisa dilepaskan dari unsur 

persaingan. Persaingan asalnya dari bahasa inggris yakni competition uang 

berarti persaingan tersebut atau aktivitas pertandingan, kompetisi, persaingan. 

Berdasar kamus manajemen, persaingan merupakan usaha dari dua pihak 

ataupun lebih perusahaan yang setiapnya berniat mendapatkan pesanan secara 

menawarkan syarat ataupun harga yang paling memberikan keuntungan. 

Sementara secara umum, persiangan bisnis merupakan rivalitas diantara pelaku 

usaha yang dengan independen berupaya memperoleh pelanggan secara 

menawarkan harga yang baik dan mutu jasa ataupun barang yang bagus juga. 

Persaingan ini mencakup berbagai bentuk iklan/promosi, pemotongan harga, 

kualitas, variasi, desain, kemasan, maupun segmentasi pasar. Persaingan 

adalah keadaan nyata yang dialami semua individu di masa saat ini. Persaingan 

itu jika dihadapi dengan negatif ataupun positif, tergantung terhadap mental 

dan sikap untuk memaknai persaingan itu. 
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BAB V 

METODE PENGUMPULAN DAN ANALISIS DATA 

 

Tujuan penulisan laporan magang ini dapat dicapai apabila data – data yang 

dikumpulkan lengkap dan sesuai fakta yang terjadi dilapangan. Penulis 

mengumpulkan data dengan langsung melaksanakan penelitian turun ke lapangan 

atau dalam hal pengumpulan data primer.  

Data primer didefinisikan sebagai data yang didapatkan dengan langsung 

melalui sumber (informan) lalu disampaikan langsung kepada pihak yang 

memerlukan yakni penulis / peneliti (Sugiyono, 2017). Pengumpulan data 

dilaksanakan peneliti lewat observasi atau pengamatan langsung, dan wawancara 

langsung pada karyawan dalam PT. Pos Indonesia (persero) cabang Kota Kudus. 

Selain data primer, penulis juga berpedoman untuk mengambil dan memperoleh 

pada data sekunder. 

Data sekunder ialah cara mengumpulkan data melalui pemahaman terhadap 

sumber jurnal ilmiah, peraturan perundangan, buku – abuku relevan, dan dokumen 

yang terkait (Sugiyono, 2019). Data sekunder yang digunakan adalah penelitian 

ilmiah yang telah dilakukan sebelumnya, peraturan perundangan, buku, dan arsip – 

arsip dokumen yang terdapat dalam PT. Pos Indonesia (persero) cabang Kota 

Kudus. 
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5.1 Metode Pengumpulan Data : 

5.1.5 Metode Wawancara 

Metode ini dimaksud untuk menemukan permasalahan yang 

harus dikaji. Wawancara dilakukan kepada pihak yang berkompeten di 

bidangnya agar mendapatkan data yang diperlukan dalam penulisan 

laporan magang. Kegiatan wawancara meliputi tanya jawab untuk 

menggali informasi terkait sejarah dan latar belakang perusahaan, 

produk perusahaan, implementasi layanan jasa, karyawan, struktur 

organisasi, kendala yang dihadapi, upaya pengembangan perusahaan 

atau solusi yang diterapkan perusahaan. 

5.1.6 Metode Observasi 

Metode observasi menjadi salah satu cara mengumpulkan data 

lewat pengamatan dengan langsung ke objek penelitian. Peneliti 

melaksanakan pengamatan dengan mendatangi dan mengamati 

langsung ke PT. Pos Indonesia (persero) cabang Kudus sehingga akan 

mendapat gambaran nyata terhadap perusahaan tersebut. Penulis juga 

menggunakan metode observasi untuk mengetahui informasi tentang 

kinerja Kantor Pos Kudus di bidang kurir dan logistik. 

5.1.7 Metode Dokumentasi 

Metode dokumentasi menjadi catatan kejadian yang sudah 

berlangsung. Dokumen bisa berupa gambar, tulisan, ataupun karya 

monumental dari seorang. Dokumen dengan bentuk tulisan meliputi 

biografi, peraturan, catatan harian, life histories, dan kebijakan. 
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Dokumen dengan bentuk gambar berupa gambar hidup, foto, sketsa, 

serta sebagainya. Dokumen dengan bentuk karya seperti karya seni 

seperti patung, ukiran, gambar, maupun sebaginya. Studi dokumen 

dijadikan sebagai pendukung pemanfaatan metode wawancara dan 

observasi di studi kualitatif. 

 

5.2 Analisis Data 

5.2.1 Analisis Deskriptif 

Sugiyono (2017) menyatakan bahwa, “Analisis deskriptif 

merupakan statistik yang dipakai dalam menganalisis data secara 

menggambarkan data yang sudah dikumpulkan dengan apa adanya dan 

tidak bertujuan menciptakan kesimpulan yang diberlakukan bagi umum.” 

Teknik analisis data deskriptif pada penelitian kualitatif ini adalah proses 

menganalisis suatu fenomena dari data yang didapatkan melalui proses 

observasi atau wawancara langsung ke lapangan. 

5.2.2  Analisis Komparatif 

Analisis komparatif merupakan penelitian dengan sifat 

memperbandingkan. Sesuai pemaparan Sugiyono (2012) menjelaskan 

bahwa, “penelitian komparatif ialah bagian yang memperbandingkan 

satu ataupun lebih variabel / sampel yang tidak sama di waktu tidak sama 

juga.” 

Penelitian ini bertujuan guna memperbandingkan perbedaan dan 

persamaan fakta dan sifat objek yang di teliti. Penelitian komparatif 
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merupakan penelitian yang memusatkan perhatian pada kelompok 

subjek penelitian, lalu diteruskan secara memperhatikan variabel yang 

diteliti yang terdapat di kelompok yang dikomparasikan. Analisis ini 

bisa mengetahui perbedaan dan persamaan diantara berbagai hal yang 

dibandingkan (Sugiyono, 2017). 
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BAB VI 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

 

6.1 Analisis Permasalahan 

Kinerja pemasaran bisa dinilai dari data peningkatan pendapatan, 

tingkat penjualan, jumlah konsumen, ataupun melalui data lainnya yang 

mendeskripsikan seberapa jauh tingkat kesuksesan pemasaran jasa dan produk 

dari perusahaan (Manggu & Beni, 2021).  Kantor Pos Cabang Kudus yang 

termasuk dalam organisasi usaha atau peusahaan dibawah naungan BUMN 

memiliki permasalahan terkait pemasaran dalam hal promosi, sumber daya 

manusia, pelayanan, dan keuangan. Persaingan bisnis kantor pos saat ini 

lumayan cukup tertinggal dibandingkan rivalnya sesama ekspedisi seperti JNE 

yang sudah dikenal banyak masyarakat dan pelaku bisnis di maketplace online. 

Hal ini menjadi bentuk persaingan bisnis antara kantor pos dan perusahaan 

ekspedisi lain. 

6.1.1 Kurangnya Promosi 

Kantor Pos Kota Kudus memiliki permasalahan yaitu kurang 

dalam bentuk promosi – promosi sehingga tidak terjalin kerjasama yang 

baik dengan pihak – pihak lain diluar bidang usaha kurir dan logistik 

seperti beberapa marketplace. Kantor Pos Kota Kudus juga belum optimal 

untuk melaksanakan promosi pada media sosial serta elektronik, seperti di 

televisi, instagram, dan facebook.  Promosi yang pernah mereka lakukan 

adalah promosi melalui radio, itupun hanya ketika ada event seperti 
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launching PosPay. Masyarakat juga banyak yang belum tahu jika kantor 

pos dapat melakukan pengiriman paket juga. Sedangkan pada bidang yang 

sama, JNE, memang lebih unggul dalam iklan terutama pada media social 

jadi mereka lebih dikenal dan diterima oleh  masyarakat dengan cepat. 

Apalagi mereka mudah menggaet atau bekerjasama dengan pihak luar 

seperti beberapa marketplace seperti shopee, tokopedia, lazada, dan 

sebagainya. 

Promosi adalah kegiatan komunikasi dengan konsumen sasaran 

pada upaya mengingatkan ulang, menginformasikan, ataupun membujuk 

mereka dalam membeli produk. Kegiatan promosi yang dilaksanakan 

Kantor Pos Kudus pada realitanya belum terlaksana secara maksimal 

dibandingkan dengan perusahaan pesaing yaitu JNE. 

Dalam realita, berikut perbandingan praktik antara Kantor Pos 

Kudus dan JNE Kudus dalam melaksanakan kegiatan promosinya yang 

melalui bauran promosi yakni: 

1. Periklanan (Advertising) 

Kantor Pos Kudus melakukan kegiatan periklanan melalui 

beberapa media, baik di media digital maupun media cetak. Begitu 

pula pada JNE Kudus yang juga melakukan periklanan melalui media 

digital dan media cetak. Namun dalam periklanannya lebih unggul 

JNE karena ia gencar melaksanakan promosi iklan dalam beberapa 

media, baik media sosial dan cetak yang focus pada e-commerce 

sehingga banyak masyarakat yang tertarik untuk menggunakan 
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layanan JNE jadi mereka lebih dikenal dan diterima oleh  masyarakat 

dengan cepat. Sedangkan pada Kantor Pos belum gencar melakukan 

periklanan terlebih ia belum bekerjasama dengan e-commerce, ia 

hanya menggunakan sosial media untuk melakukan periklanan pada 

Instagram, Facebook, Twitter, dan Whatsapp yang mana didalamnya 

berisi informasi seputar produk, jam layanan, info layanan serta pada 

media cetak berupa banner. Periklanan Kantor Pos Kudus pada sosial 

media pun konten promosinya masih kurang menarik perhatian 

masyarakat dan terbilang membosankan.  

2. Promosi Penjualan 

Dalam hal ini, Kantor Pos Kudus memberikan promosi 

penjualan berupa program O-Ranger yang ditujukan kepada pelaku 

bisnis online shop yaitu untuk pick-up gratis dan mendapat cashback 

setiap bulannya sebesar 10% dari total pengiriman, serta 

memberikan promo kirim 2 kg bayar 1 kg, namun promosi tersebut 

masih belum diketahui oleh masyarakat dan masih belum menarik 

minat masyarakat untuk menggunakan pengiriman menggunakan 

Kantor Pos. Sedangkan JNE lebih menarik memberikan potongan 

harganya yaitu gencar memberi promo gratis ongkir pada e-

commerce dan pemberian promo gratis ongkir pada tanggal tertentu, 

misalnya event 12.12, serta memberikan program gratis ongkir 

kepada member JLC. 
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3. Public Relation  

Kantor Pos Kudus dan JNE melaksanakan aktivitas 

kehumasan maupun pemberitaan yang bisa menciptakan citra 

perusahaan dan produk mempergunakan media sosial. Aktivitas 

melaksanakan acara publik, kemitraan, melakukan kerjasama. 

Aktivitas dilaksanakan tujuannya supaya berita aktivitas perusahaan 

bisa tersebar pada masyarakat luas atau menciptakan citra 

perusahaan. Kantor Pos Kudus sendiri melaksanakan kerja sama 

dengan berbagai lembaga, diantaranya PT Pura Barutama yang 

menggunakan layanan logistic Kantor Pos Kudus dalam 

pendistribusian surat suara pemilu dan distribusi buku gerakan 

literasi nasional. Sedangkan pada JNE Kudus memberikan layanan 

mempromosikan produk UMKM dan membantu dalam 

pengembangan UMKM di Kudus yang bekerja sama dengan JNE 

pada postingan instagramnya. 

Selain itu, JNE Kudus juga sering menjadi sponsor pada 

event-event tertentu dan sering terlibat dalam bidang kemanusiaan 

seperti memberikan promo gratis ongkir pengiriman bantuan ke 

daerah terdampak bencana alam. JNE dalam menciptakan 

wirausahawan membuka lapangan kerja bagi masyarakat dan 

mendirikan Pesona sebagai wadah untuk para UMKM makanan 

ataupun produk khas daerah dalam pengembangan bisnis secara 
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meluaskan pangsa pasar. Disamping itu, JNE rutin pula 

melaksanakan secara mandiri dan memberi dukungan pada pihak 

lainnya di beberapa pelatihan gratis dalam sejumlah bidang dengan 

tujuan mendorong daya saing pelaku UMKM. 

4. Personal Selling 

Berdasar upaya memasarkan dan mempromosikan 

produknya, Kantor Pos Kudus melakukan personal selling melalui 

programnya yaitu O-ranger mobile yang dilakukan dengan 

melakukan kunjungan dan prospek pada perusahaan maupun 

pertokoan untuk mengajak mereka bekerja sama, contohnya seperti 

program grebek pasar untuk memperkenalkan layanan Kantor Pos 

Kudus dan mengajak penjual bergabung menjadi member O-ranger 

toko atau O-ranger mobile utnuk mengembangkan jasa layanan 

pengiriman kurir. Serupa dengan Kantor Pos, JNE melakukan 

personal selling dengan mengunjungi langsung para pelaku bisnis 

untuk memberikan informasi seputar layanan produknya dan 

mengajak konsumen untuk menggunakan jasanya. 

5. Direct Marketing 

Kantor Pos Kudus melakukan direct marketing dengan cara 

telemarketing, sosial media marketing, dan direct selling. Pada 

telemarketing Kantor Pos Kudus dilakukan oleh pegawai pemasaran 

dan customer service. Kemudian utnuk sosial media marketing, 

Kantor Pos Kudus memanfaatkan Instagram, Facebook, Twitter, 
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Whatsapp untuk memberikan informasi seputar promo, produk, dan 

layanan. Untuk memperkuat bisnisnya, Kantor Pos Kudus 

menggunakan strategi direct selling dengan menghadirkan program 

O-ranger yaitu petugas pos yang mengambil paket secara singkat. 

Sedangkan JNE menggunakan telemarketing yang memberikan 

pelayanan kurir kepada konsumen, dalam prosesnya konsumen 

menghubungi agen JNE melalui aplikasi atau website pada layanan 

seperti JNE online payment. JNE juga memanfaatkan sosial media 

marketing untuk memasarkan produk layanannya, direct selling 

yang dilakukan JNE dengan kunjungan secara langsung kepada para 

pelaku usaha khusunya UMKM, online advertising juga dilakukan 

oleh JNE dengan menggunakan facebook ads. 

6.1.2 Kurangnya Pelatihan 

Sumber daya manusia di Kantor Pos Cabang Kudus belum 

mendapatkan pelatihan mengenai digital marketing, kurang terampil 

dalam membuat konten untuk iklan maupun penawaran kepada 

konsumen sehingga konsumen bisa tertarik, dan kurang mengikuti 

perkembangan sosial media sehingga menghambat dalam proses promosi 

kantor pos.  Kinerja sumber daya manusia Kantor Pos Cabang Kudus juga 

masih belum dikatakan maksimal karena belum melayani konsumen 

secara maksimal misalkan customer service lamban dalam melayani 

konsumen atau menjawab pertanyaan atau keluhan dari pelanggan. Selain 

itu, penjaga loket tidak fokus melayani konsumen yang datang. 
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Sedangkan pesaingnya, JNE, dalam pengembangan SDM mereka 

aktif dalam melakukan digital marketing pada akun social media dan 

iklan layanan yang di tawarkan guna promosi dan pemasaran layanan 

ekpedisi dan cepat tanggap dalam melayani konsumen. Kinerja optimal 

semua personil JNE mendapatkan penghargaan bergengsi hasil melalui 

riset dalam bidang SDM, kegiatan digital marketing beserta performa 

social media perusahaan, yaitu penghargaan Stellar Workplace, Digital 

Marketing Award, dan Social Media Award. Kualitas personal setiap 

pegawai JNE, dilakukan peningkatan lewat beberapa program dari 

Direktorat Human Capital & Corporate Affairs  yang berlandaskan 

terhadap empat pilar yakni emosional, spiritual, intelektual, physical, 

dimulai training rutin hingga memberi beasiswa. Demikian pula apresiasi 

untuk pegawai yang setiap bekerja dengan loyal pada jangka waktu lama, 

sebagai program prioritas pula. Program itu sebagimana ibdaha umrah 

untuk pegawai muslim yang berkunjung ke Tanah Suci Yerusalem untuk 

karyawan nasrani. Maka dari itu, kualitas SDM yang JNE miliki sangat 

berpengaruh kepada pemasarannya, sehingga JNE menjadi perusahaan 

jasa kurir nomor satu di Indonesia berdasarkan data top brand award 

2022. 

6.1.3 Kualitas Pelayanan 

Berdasarkan analisis yang dilaksanakan dalam kantor pos yang 

dalam hal ini merupakan kantor pos cabang kudus, didapati permasalahan 
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mengenai bidang operasional yang menghambat pemasaran kantor pos 

yaitu dilihat dari banyaknya pengaduan konsumen sebagai berikut: 

Tabel 6.1 Pengaduan Konsumen Kantor Pos Kudus 

Periode Februari 2022 

No. Jenis Pengaduan Konsumen Produk Jumlah 

1. Keterlambatan & Belum Diterima PKH 2 

2.  Keterlambatan & Belum Diterima PJE 1 

3.  Kiriman Tidak Utuh PKH 1 

4. Permintaan Data & Berita Acara PPB DN 1 

5.  Permintaan Data & Berita Acara PKH 2 

6.  Permintaan Data & Berita Acara PJE 1 

Total 8 

 

Periode Maret 2022 

No. Jenis Pengaduan Konsumen Produk Jumlah 

1. Keterlambatan & Belum Diterima PKH 10 

2.  Keterlambatan & Belum Diterima PJE 1 

3.  Keterlambatan & Belum Diterima EMS 1 

4. Keterlambatan & Belum Diterima KORPRI 1 

5.  Keterlambatan & Belum Diterima Lainnya 1 

6.  Salah Serah PKH 1 

7. Permintaan Data & Berita Acara PKH 2 

8. Pengembalian PKH 2 

9. Lainnya  1 

Total 22 

 

Periode April 2022 

No. Jenis Pengaduan Konsumen Produk Jumlah 

1. Keterlambatan & Belum Diterima PKH 17 

2.  Keterlambatan & Belum Diterima PCI 1 

3.  Keterlambatan & Belum Diterima EMS 1 

4. Keterlambatan & Belum Diterima PE 1 

5.  Keterlambatan & Belum Diterima COD 5 

6. Permintaan Data & Berita Acara PKH 4 

7. Permintaan Data & Berita Acara Surat R 1 

8. Permintaan Data & Berita Acara COD 1 

Total 31 

 

Periode Mei 2022 

No. Jenis Pengaduan Konsumen Produk Jumlah 

1. Keterlambatan & Belum Diterima PKH 8 
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2.  Salah Serah PKH 1 

3.  Salah Serah PE 1 

4. Permintaan Data & Berita Acara PKH 4 

5. Pengembalian PKH 2 

Total 16 

 

Periode Juni 2022 

No. Jenis Pengaduan Konsumen Produk Jumlah 

1. Keterlambatan & Belum Diterima PKH 9 

2.  Keterlambatan & Belum Diterima PE 1 

3.  Keterlambatan & Belum Diterima COD 1 

4. Keterlambatan & Belum Diterima KORPRI 1 

5. Permintaan Data & Berita Acara PE 1 

Total 13 

Sumber: Data Primer Customer Service Kantor Pos Kudus 

Kantor Pos Kota Kudus belum dapat secara optimal dalam hal 

menangani pelayanan pelanggan. Hal ini terlihat dari petugas loket yang 

tidak dapat fokus dalam melakukan pekerjaannya, customer service yang 

kinerja lamban dalam menangani komplain dari para pihak pelanggan, 

kurir pengiriman barang yang tidak tepat waktu didalam melakukan antar 

barang seperti kiriman: paket, surat, atau dokumen jenis lainnya. 

Operasional sistem kinerja pegawai kantor pos cabang kudus yang masih 

dianggap lelet oleh para pihak pelanggan (customer).  

Dalam menilai kualitas pelayanan Kantor Pos Kudus, dapat dilihat 

dari dimensinya sebagai berikut: 

a. Bukti fisik (tangible) 

Mutu pelayanan Kantor Pos Kudus bisa ditinjau pula 

berdasarkan dimensi tangiable bisa dinyatakan baik, namun masih ada 

sebagian yang belum dikatakan maksimal. Pada perlengkapan atau 

fasilitas kerja pegawai sudah cukup memadai sesuai dengan kebutuhan 



77 
 

 
 

pegawainya. Sedangkan untuk kondisi gedungnya masih terlihat 

seperti bangunan lawas (tua), tetapi untuk ruang tunggu sudah cukup 

nyaman untuk pelanggan karena terdapat banyak tempat duduk dan 

ruangan ber AC juga tidak berisik, dan penampilan para pegawai 

sudah sangat rapi dan berseragam. 

b. Kehandalan (reliability) 

Kualitas pelayanan dalam Kantor Pos Kudus bila ditinjau 

berdasar dimensi reliability bisa dibilang belum optimal. Terbukti dari 

banyaknya komplain yang disampaikan oleh pelanggan pada tabel 6.1 

mengenai pengaduan konsumen yang berisi tentang terlambatnya 

kiriman paket, salah serah, pengembalian, ataupun kiriman tidak utuh 

dan kehandalan petugas loket yang kurang focus saat bekerja yang 

menyebabkan salah saat input data pelanggan. 

c. Responsiveness (ketanggapan) 

Kualitas pelayanan Kantor Pos Kudus dilihat dari dimensi 

ketanggapan belum dikatakan baik. Karena customer service masih 

belum optimal karena lamban dalam melayani keluhan pelanggan. 

Dilihat dari ulasan pada Google Maps, tidak sedikit pelanggan merasa 

kecewa dengan pelayanan customer service karena tidak tanggap 

dalam melayani pelanggan. 

d. Jaminan (assurance) 

Kualitas pelayanan Kantor Pos Kudus ditinjau berdasar 

dimensi assurance bisa dinyatakan baik. Hal tersebut bisa diamati 



78 
 

 
 

berdasar potensi karyawan melaksanakan tugas selaras SOP, 

walaupun belum maksimal serta potensi karyawan memberi jaminan 

ganti kerugian terhadap kerusakan, kehilangan, keterlambatan barang 

kiriman. 

e. Empati (empathy) 

Kualitas pelayanan Kantor Pos Kudus ditinjau berdasar empati 

ini bisa dinyatakan baik. Hal tersebut bisa diamati berdasar bentuk 

perhatian pihak Kantor Pos Kudus untuk memberi sarana komunikasi 

pada konsumen atau memberi penghargaan pada konsumen yang 

sudah mempergunakan layanannya pada upaya melaksanakan 

hubungan yang harmonis dengan pelanggan. 

Perbandingan kualitas layanan dengan JNE Kudus dapat 

dilihat dari dimensi yaitu: 

1. Bukti fisik (tangible) 

Bukti fisik kantor JNE Kudus kebersihan dan kenyamanan 

terjaga dengan fasilitas ruangan ber-AC, koran atau majalah di 

ruang tunggu pada ruang kantor, parkir yang cukuplah luas, dan 

pegawai JNE yang memiliki penampilan rapi dan layanan yang 

cepat dan mudah. 

2. Kehandalan (reliability) 

Menurut sebagian besar pelanggan JNE menyatakan 

bahwa JNE memiliki pelayanan yang baik dan professional, 
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dapat dilihat dari kemampuan pegawai yang melayani pelanggan 

dengan ramah, cekatan, dan handal. 

3. Ketanggapan (responsiveness) 

Dilihat dari ketanggapan para pegawai yang sabar dalam 

mengatasi keluhan konsumen, mengarahkan solusi, dan cekatan 

dalam membantu proses pengiriman paket. 

4. Jaminan (assurance) 

JNE memiliki tanggung jawab dalam menganti kerugian 

yang diderita pelanggan diakibatkan kerusakan, kehilangan, 

keterlambatan, kesalahan dalam pengiriman kiriman yang 

muncul diakibatkan kelalaian JNE. 

5. Empati (empathy) 

Pegawai JNE memberikan pengertian kepada pelanggan 

atas apa yang dibutuhkan oleh pelanggan, memprioritaskan 

keluhan pelanggan baik yang dating langsung counter JNE 

maupun melalui call center JNE. Pegawai JNE sabar dalam 

melayani keluhan pelanggan. 

6.1.4 Biaya Promosi Tidak Dianggarkan 

Pendanaan yang dibatasi merupakan salah satu bentuk permasalahan 

dalam kantor pos khususnya Kantor Pos Cabang Kudus. Kurangnya biaya 

promosi membuat kantor pos sulit dalam memasarkan layanannya kepada 

masyarakat luas. Konten promosi di media sosial yang kurang menarik juga 

menjadi permasalahan karena konsumen tidak ada yang tertarik untuk 
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melihat iklan atau promosi yang ditayangkan. Hal ini dapat terjadi 

dikarenakan Kantor Pos Kota Kudus memiliki anggaran (pengeluaran) yang 

terbatas dalam hal untuk melakukan kegiatan promosi. Apalagi ini adalah 

era digital, iklan lewat media sosial harusnya dapat menguntungkan pihak 

pos Indonesia. Namun dikarenakan biaya terpusat, jika butuh maka 

diperlukan pengajuan ke pusat dahulu untuk mendapatkan biaya dan hal itu 

sangatlah tidak mudah, karena dari pusat sangat menekan biaya karena 

untuk memaksimalkan pendapatan. Jadi Kantor Pos Kudus hanya 

mengajukan, jika pusat tidak merespon, pihak Kantor Pos Kudus tidak bisa 

berbuat banyak. 

Dibidang keuangan untuk promosi atau pemasaran tentunya JNE 

tidak tanggung-tanggung mengeluarkan biaya promosinya. Dibuktikan 

dengan program diskon ongkir yang lebih besar di tawarkan oleh JNE 

melalui market place yang lebih mudah menarik masyarakat untuk 

mengirimkan paketnya melalui ekspedisi tersebut. 

 

6.2 Pembahasan 

Solusi yang dilakukan Kantor Pos Kudus dalam menghadapi 

persaingan bisnis bidang kurir dan logistic adalah dengan evaluasi kinerja 

pemasarannya. Kinerja pemasaran adalah unsur krusial dari kinerja 

perusahaan secara umum dikarenakan capaian sebuah perusahaan bisa ditinjau 

berdasar kinerja pemasaran (Nasir, 2017). Kinerja pemasaran adalah konsep 

dalam mengetahui prestasi pemasaran sebuah perusahaan. Semua perusahaan 
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memiliki kepentingan guna memahami prestasinya untuk cerminan dari 

kesuksesan usaha pada persaingan pasar (Karinda et al., 2018). Dalam 

melaksanakan kinerja pemasaran tentu dibutuhkan sebuah manajemen yang 

baik untuk menjalankan kegiatannya dengan strategi pemasaran. 

Assauri menerangkan bahwasanya dengan melakukan segmentasi 

pasar, aktivitas pemasaran akan lebih terarah serta sumber daya perusahaan 

dalam bidang pemasaran bisa dipakai dengan lebih efisien dan efektif. Tujuan 

utama strategi targeting, positioning, segmentasi yaitu menempatkan sebuah 

merek ke benak pelanggan sedemikian rupa maka merek itu mempunyai 

keunggulan kompetitif yang berkesesuaian (Hasbi & Muis, 2020). Dalam hal 

ini Kantor Pos Kudus telah melakukan strategi pemasaran dengan analisis STP 

(segmentsi, targeting, dan positioning). 

1. Segmentasi 

Segmentasi pasar Kantor Pos Kudus disesuaikan dengan segmentasi 

demografis maupun geografis. Secara mengejar satu segmen dan bukan 

semua pasar, perusahaan bisa diposisi nilai yang tepat untuk seluruh 

segmen. 

1.1 Segmentasi geografis 

Wilayah operasi Kantor Pos Kudus pusat berada di wilayah 

strategis tepatnya berada di Jl. Jendral Sudirman Nomor 43, Nganguk, 

Kramat, Kecamatan Kota Kudus, Kab. Kudus, Jateng 59311. Selain itu 

juga mencangkup di setiap kecamatan di kota Kudus yang berjumlah 8 

KCP, yaitu : 
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1. KCP Jati 

2. KCP Undaan 

3. KCP Jekulo 

4. KCP Mejobo 

5. KCP Gebog 

6. KCP Kaliwungu 

7. KCP Bae 

8. KCP Dawe 

Dalam mengembangkan jaringannya, Kantor Pos Kudus 

memberikan kesempatan pada masyarakat untuk bergabung menjadi 

Agen Pos di setiap daerah di kota Kudus yang bisa di buka pada titik 

yang strategis. 

Tabel 6.2 Data Agen Pos Aktif sampai dengan Maret 2022 

No Kode Agen NAMA AGEN ALAMAT KANTOR KOTA Provinsi 

1 59344C 

1 
Anugrah 

Jl. Raya Loram - Jati, Kec. 

Jati, Kab. Kudus 

Kudus Jawa 

Tengah 

 
2 

59319C 

6 
Ceria 

Mlati Lor Gg Aman Rt 01 

Rw 02, Ds. Mlati Lor, Kec. 

Kudus, Kab. Kudus 

 
Kudus 

Jawa 

Tengah 

 
3 

59315C 

4 
Jingga 

Jl KH Turaichan Rt 03 Rw 

01, Ds. Langgar Dalem, Kec. 

Kudus, Kab. Kudus 

 
Kudus 

Jawa 

Tengah 

 
4 59371C 

1 
Nurkholis 

Jalan Budi Utomo No.169 

Rt.05/03, Ds. Jepangpakis, 

Kec. Kaliwungu, Kab. Kudus 

 
Kudus 

Jawa 

Tengah 

 
5 59316C 

1 
Sunan Kudus 

Jl. Sunan Kudus 210 Rt 

03 Rw 02, Ds. Damaran, 

Kec. 

Kudus, Kab. Kudus 

 
Kudus 

Jawa 

Tengah 
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6 
PTN Agen Pos Wahyu JL Raya Besito rt 01 rw 02 

 
Kudus 

Jawa 

Tengah 

7 

PTN 
 

Agen Pos 

Kreatif 

Jl. KHR Asnawi no 26 RT 01 

RW 02 

 
Kudus 

Jawa 

Tengah 

 
8 

PTN 

Agen 

Pos 

Ganesha 

Barokah 

Purwosari RT 03 RW 08 

 

 
Kudus 

 

Jawa 

Tengah 

9 
PTN 

Agen Pos 

Maxcelmina 

Karang malang, Rt 02 Rw 06, 

Gebog 
 
Kudus 

Jawa 

Tengah 

10  
PTN 

 
Agen Pos Salam 

Ds. Dersalam RT. 6 RW. 1 
 
Kudus 

Jawa 

Tengah 

 
11 

 

 
PTN 

 

 
Agen Pos Jaya 

Dk Pedak Rt 01 Rw 08 JL 

Kudus Purwodadi KM 6 

No 82 

 

 
Kudus 

 

Jawa 

Tengah 

12  
PTN 

 
Agen Pos Agung 

 
Jalan Basito no 61 

 
Kudus 

Jawa 

Tengah 

13  
PTN 

 
Agen Pos Dinar 

 
Jurang, Rt 03 Rw 02, Gebog 

 
Kudus 

Jawa 

Tengah 

14  
PTN 

Agen Pos Doa 

Orang Tua 

Jl. Kudus Purwodadi, Rt 04 

Rw 04, Jetis Kulon, Jati 
 
Kudus 

Jawa 

Tengah 

 
15 

 

 
Mandiri 

 

Agen Pos 

Mandiri 

Dawe 

Jl Raya Dawe Colo RT 04 

RW 04 Ds Cendono 

Kec. Dawe Kab. Kudus 

 

 
Kudus 

 

Jawa 

Tengah 

Sumber: Manajer Pelayanan dan  UPL Kantor Pos Kudus. 

 

1.2 Segmentasi demografis 

Pada segi demografis, Kantor Pos Kudus memiliki perbedaan 

segmen pelanggan. Hal ini disebabkan ada perbedaan secara 

demografis, contohnya pada daerah perkotaan merupakan daerah yang 

banyak industry dan bidang usaha lainnya. Wilayah yang memiliki 

potensi adalah wilayah pada Kantor Pos pusat karena berada di tengah 

kota. Pada wilayah kantor pusat sendiri terdapat pelanggan dari segmen 
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individu, ritel, dan korporat. Untuk kantor pos cabang dan agen sendiri 

memiliki segmen yaitu masyarakat sekitar yang memiliki usaha 

onlineshop, para pelaku UMKM, dan individu. 

1. Targeting 

Kantor Pos Kudus menguasai seluruh daerah yang ada di 

Kudus. Penetapan target disesuaikan secara keseluruhan pada 

wilayah Kudus. Meskipun masih terdapat pesaing yang menawarkan 

produk jasa serupa seperti contohnya perusahaan JNT. Maka dari itu 

Kantor Pos Kudus memiliki penetapan target yang berbeda agar 

dapat bersaing dengan perusahaan jasa lainnya. Dibawah usaha yang 

menjadi target pasar oleh Kantor Pos Kudus : 

a. Perusahaan (korporat) 

Dalam segmen pasar bisnis, sesuai dengan 

demografisnya, Kantor Pos Kudus memiliki target pasar pada 

perusahaan seperti perbankan, telekomunikasi, percetakan, 

asuransi, multifinance, dan perusahaan korporat lainnya. Target 

tersebut memiliki pelayanan yang berbeda, yakni memperoleh 

pelayanan bisnis kredit bahkan potingan harga yang diberikan  

Kantor Pos Kudus yang membutuhkan PKS yang kemudian 

disetujui dua belah pihak. 

b. Para pelaku online shop 

Hal ini pastilah dinilai memberikan keuntungan sebab 

bertambah merebaknya usaha online shop di Kudus. Maka dari 
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itu Kantor Pos Kudus menawarkan layanan unggulan yaitu pick-

up gratis bagi para pelaku bisnis online shop di Kudus dengan 

menggunakan program O-Ranger. Selain pick-up gratis, mereka 

juga akan mendapatkan diskon 10% setiap bulan dari seberapa 

banyak mereka mengirim paket. 

c. Positioning 

Dalam memposisikan diri Kantor Pos Kudus merupakan 

perusahaan bidang kurir dan logistic dengan jangkauan terluas 

daripada yang lainnya dan merupakan satu-satunya perusahaan 

jasa yang berada dibawah naungan BUMN. 

Untuk penentuan tingkatan keberhasilan pemasaran atau 

memperoleh respon yang dikehendaki melalui pasar sasaran, maka 

perusahaan perlu mempergunakan bauran pemasaran dalam 

mengejar target penjualan. Marketing mix merupakan sekelompok 

alat pemasaran yang dipakai perusahaan guna selalu mewujudkan 

tujuan pemasaran dalam pasar sasaran (Astuti et al., 2021). Berikut 

adalah penjabaran dari marketing mix (7 P) Kantor Pos Kudus antara 

lain:  

1) Product (produk) 

Dalam bidang kurir dan logistik, Kantor Pos Kudus 

menawarkan produk berupa jasa pengiriman surat dan paket. 

Produk pos tersebut berlaku luar ataupun dalam negeri. Dibawah 
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penjelasan mengenai produk pos kiriman surat dan paket yang 

disediakan oleh Kantor Pos cabang Kudus: 

Tabel 6.3 Produk Kantor Pos 

Layanan Produk Estimasi 

Dalam negeri 

Pos Instan 9 jam (dalam kota) 

Pos Ekspress 1 hari 

Pos Kilat Khusus 2 - 4 hari 

Pos Jumbo Ekspress 9 - 14 hari 

Pos Biasa 14 - 21 hari 

Luar negeri 

Express My Service (EMS) 3 - 5 hari 

Pos Cepat 7 - 9 hari 

Pos Ekspor 7 - 9 hari 

Quick International Express 

(QIX) 
4 - 6 hari 

Pos Biasa Internasional 30 hari 

Sumber: Data Primer Manajer Pemasaran Kantor Pos Kudus 

2) Place (Tempat) 

Dalam hal ini, penyesuaian tempat telah disesuikan 

dengan segmentasi dan targeting yang ditentukan. Pada 

pelaksanaan distribusinya, Kantor Pos Kudus berlokasi pada 

lokasi yang strategis supaya mudah dijangkau konsumen. Kantor 

Pos Kudus berpusat di tengah kota tepatnya di Jl. Jendral 

Sudirman Nomor 43, Nganguk, Kramat, Kecamatan Kota 

Kudus, Kab. Kudus, Jateng 59311. Serta memiliki cabang di 

setiap kecamatan di Kudus. 

Kantor Pos Kudus memiliki sebaran Agen Pos pada 

beberapa titik strategis di Kudus. Hal ini merupakan cara 

penyaluran jasa layanan yang diberikan oleh Kantor Pos Kudus, 

dari kantor pusat kemudian menyalurkan kepada kantor cabang 



87 
 

 
 

kemudian kepada agen-agen yang telah bekerja sama dengan 

Kantor Pos Kudus selanjutnya yang terakhir kepada konsumen 

atau pelanggan. Adanya kerjasama dengan agen-agen ini juga 

untuk mempermudah penyaluran dari pelanggan kepada kantor 

cabang yang terdekat. 

3) Price (Harga) 

Harga sangatlah penting pada bauran pemasaran 

karena akan mendatangkan keuntungan dari penggunaan suatu 

produk, termasuk produk jasa. Metode penetapan harga di 

Kantor Pos Kudus ditentukan berdasarkan 2 (dua) metode 

untuk menghitung berat kiriman yaitu : 

a. Berat actual (dengan timbangan) 

b. Berat volumetric (berdasarkan dimensi) 

Penentuan dimensi : 

𝑝 𝑥 𝑙 𝑥 𝑡 (𝑐𝑚)

6000
𝑥 1 𝑘𝑔 

Setiap kiriman akan dihitung beratnya dengan 

menggunakan 2 metode tersebut (aktual dan volumetrik). 

Untuk kiriman yang ringan tetapi memakan tempat maka 

digunakan berat volumetrik rumusnya adalah seperti pada 

rumus di atas. Contoh: kurungan burung, bantal, stoples 

plastik, dll. Selain itu, tarif juga ditentukan berdasarkan jarak 

tempuh tujuan dan asuransi.  
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Beberapa contoh tarif harga pengiriman paket dengan 

berat 1 kg pada beberapa kota tujuan: 

Tabel 6.4 Tarif Ongkir Kantor Pos 

Kota Tujuan 

Estimasi dan Jenis Layanan 

3 hari 1 hari 2 hari 

Pos Jumbo Ekonomi Pos Next Day Paket Reguler 

Semarang Rp 7,000 Rp 11,500 Rp 8,500 

Jakarta Rp 11,500 Rp 26,500 Rp 14,000 

Surabaya Rp 10,500 Rp 31,000 Rp 13,000 

Bandung Rp 14,000 Rp 31,000 Rp 17,000 

Sumber: www.posindonesia.co.id  

Contoh perhitungan dengan volumetric, missal Panjang 

kemasan 30 cm, lebar kemasan 40 cm, dan tinggi kemasan 35 

cm, maka perhitungannya : 

30 𝑥 40 𝑥 35 (𝑐𝑚)

6000
𝑥 1 𝑘𝑔 = 7 𝑘𝑔 

Sehingga total perhitungannya, missal tujuan ke 

Semarang dengan jenis kiriman paket reguler, yaitu Rp 8,500 x 

7 kg = Rp 59,500. Jadi, besar kemasan sangat mempengaruhi 

tarif harga. 

6) Promotion (promosi) 

Promosi adalah kegiatan komunikasi dengan konsumen 

sasaran pada upaya menginfokan, mengingatkan ulang, 

membujuk mereka guna membeli produk. 

Kantor Pos Kudus dalam melakukan promosinya 

menggunakan media cetak, seperti brosur, banner, dan flyer serta 

sosial media misalnya facebook, whatsapp, instagram, twitter. 

http://www.posindonesia.co.id/
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Selain itu, promosi yang dilakukan Kantor Pos Kudus meliputi 

promosi penjualan, personal selling, public relation, word of 

mouth, direct marketing.  

7) Process (proses) 

Berlandaskan penguraian Hurriyati (2010) proses 

merupakan semua kegiatan kerja yang mencakup tugas, 

prosedur, mekanisme, jadwal, kegiatan, rutinitas bagaimanakah 

jasa dan produk didistribusikan kepada pelanggan. 

Perusahaan jasa pengiriman tentunya telah melakukan 

pertimbangan dengan matang mengenai proses yang harus 

dilakukan agar kiriman dapat tiba tepat waktu selaras SWP.  

Dalam proses pengiriman ini diatur oleh divisi operasional. 

Dalam hal ini alur proses kiriman Kantor Pos Kudus meliputi : 

a. Proses collecting, yaitu proses penerimaan kiriman barang 

yang ada di loket, agen, maupun mitra lainnya. 

b. Processing, yaitu pengolahan kiriman atau penyortiran 

kiriman paket. 

c. Transporting, yaitu proses pengangkutan kiriman. 

d. Delivery, yaitu proses pengantaran kiriman. 

e. Reporting, yaitu proses pelaporan kiriman. 

Dalam pengiriman paket akan dicek terdahulu barang 

yang boleh dikirim maupun tidak boleh dikirim Kantor Pos 

Kudus, barang yang tidak boleh dikirim seperti narkotika, senjata 
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tajam, dan barang yang membahayakan serta riskan terhadap 

kerusakan. 

8) People (orang) 

Lovelock, Christopher dan Wright di jurnal Mukhsinah 

dan Brahmaratih (2014) menyebutkan bahwasanya konsumen 

melakukan evaluasi mutu karyawan, lewat keterampilan sosial, 

keterampilan teknis, penampilan yang terlihat ketika pegawai 

melayani konsumen. Oleh karenanya penampilan penting pula 

untuk staf menjadi nilai tambah bagi konsumen. 

Kantor Pos Kudus merupakan salah satu perusahaan 

BUMN, maka dari itu people dalam Kantor Pos harus memilki 

budaya perusahaan yang disebut “AKHLAK” yaitu Amanah, 

Kompeten, Harmonis, Loyal, Adaptif, Kolaboratif. Dalam 

pelaksanaan kegiatannya, Kantor Pos Kudus mempunyai kepala 

kantor, manajer, petugas loket, pegawai lokal, kurir, customer 

service, dan lain-lain. 

 

 

 

9) Physical Evidence 

Kotler dan Armstrong (2016) menyatakan bukti fisik 

merupakan hal yang dengan nyata ikut memberi pengaruh pada 



91 
 

 
 

keputusan pelanggan untuk mempergunakan dan membeli 

produk jasa yang ditawarkan. 

Kantor Pos Kudus memberikan tampilan fisik atau bukti 

fisik berupa gedung untuk melakukan transaksinya, ruangan 

tunggu bersih dan nyaman, area parkir yang luas, serta 

penampilan para pegawai yang rapi. 

Jadi, dalam hal strategi pemasaran dan bauran pemasaran 

Kantor Pos Kudus telah sesuai dengan teori dalam 

penerapannya. Selanjutnya akan dibahas mengenai kinerja 

pemasaran yang meliputi aspek pemasaran dalam hal promosi, 

aspek sumber daya manusia dalam hal pelatihan, aspek 

operasional dalam hal kualitas pelayanan, serta aspek keuangan 

dalam hal biaya promosi. 

6.2.1 Aspek Pemasaran 

Kurangnya promosi menjadi hal yang perlu dibahas pada aspek 

pemasaran ini, karena kinerja pemasaran Kantor Pos Kudus dapat 

berjalan dengan baik apabila telah menerapkan bauran promosi atau 

promosi mix. Sesuai pemaparan Stanton  (2020), promotion mix diartikan 

dengan pengkombinasian strategi yang terbaik dari variabel personal 

selling, periklanan, alat promosi lainnya yang seluruhnya dirancang 

dalam mewujudkan tujuanprogram penjualan. 

Menurut  (Morissa, 2011 : 456). Elemen bauran promosi 

berdasarkan hal ini promosi program sesuai pemaparan Morissan (2011) 
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yaitu : promosi penjualan, periklanan, personal selling, direct marketing, 

public relation. Secara keseluruhan Kantor Pos Kudus telah menerapkan 

sarana promosi tersebut, namun masih ada beberapa yang perlu 

dievaluasi dan ditingkatkan agar mampu bersaing dengan perusahaan 

sejenis. 

1. Periklanan (advertising) 

Solusi atau upaya agar Kantor Pos Kudus mampu 

meningkatkan kinerja pemasarannya dalam periklanan khususnya 

iklan pada media sosial yaitu, pembuatan konten yang menarik dan 

perlu memperhatikan perkembangan zaman saat ini, yang mana 

dalam pembuatan konten harus selalu mengikuti tren supaya bisa 

menarik perhatian masyarakat. Disamping itu, harus juga untuk 

memanfaatkan media e-commerce, hal itu bertujuan agar mampu 

bersaing dengan perusahaan sejenis. 

2. Promosi penjualan 

Aktivitas ini berkaitan dengan aktivitas pemasaran yang 

memberi nilai lebih ataupun insentif pada tenaga penjual, konsumen 

ataupun distributor yang diharap bisa mengembangkan nilai 

penjualan. Solusi dalam hal ini adalah Kantor Pos Kudus perlu 

meningkatkan lagi promosi penjualannya seperti contohnya 

memberikan hadiah menarik kepada pelanggan setia Kantor Pos yang 

telah melakukan pengiriman setiap 20 paket, atau memberikan gratis 

ongkir pada event tertentu, serta berinovasi membuat kartu member 
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yang kemudian memberikan benefit kepada pemilik kartu member 

tersebut. 

3. Public relation 

Kantor Pos Kudus dalam pelaksanaan public relation ini telah 

bekerja sama dengan perusahaan di Kudus, salah satunya PT Pura 

Barutama dan beberapa pelaku usaha online di Kudus. Namun upaya 

yang perlu ditingkatkan dalam hal ini adalah dengan lebih 

memperluas lagi jaringan untuk kerja sama dalam antaran pengiriman 

surat dan paket. Kantor Pos Kudus bisa lebih memprospek 

perusahaan lain di Kudus, seperti klinik kecantikan yang memiliki 

benefit untuk mengirimkan paket, serta memperluas kegiatan 

promosinya dengan menjadi sponsor pada event yang potensial. 

4. Personal selling 

Aktivitas ini yang dilaksanakan Kantor Pos Kudus sudah 

dikatakan cukup baik. Kantor Pos Kudus melakukan personal selling 

melalui programnya yaitu O-ranger mobile yang dilakukan dengan 

melakukan kunjungan dan prospek pada perusahaan maupun 

pertokoan untuk mengajak mereka bekerja sama, contohnya seperti 

program grebek pasar untuk memperkenalkan layanan Kantor Pos 

Kudus dan mengajak penjual bergabung menjadi member O-ranger 

toko atau O-ranger mobile utnuk mengembangkan jasa layanan 

pengiriman kurir. Hal ini perlu dipertahankan agar selalu dapat 

meningkatkan kinerja pemasaran. 
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5. Direct marketing 

Direct marketing yang telah dilaksanakan oleh Kantor Pos 

Kudus meliputi: 

a. Telemarketing, yaitu melakuan promosi melalui telepon yang 

dilakukan oleh staff pemasaran dan customer service. 

b. Sosial media marketing, dalam hal ini perlu ditingkatkan lagi 

dalam pembuatan konten yang menarik dan mengajak audiens 

untuk berinteraksi. 

c. Direct selling, menghadirkan program O-ranger yaitu petugas 

pos yang mengambil paket secara singkat yang mana nanti 

petugas tersebut ditugaskan untuk mempromosikan dan 

memasarkan produk Kantor Pos dan melakukan kegiatan 

penjualan secara langsung dengan mendatangi target pelanggan. 

Upaya yang harus ditingkatkan lagi dalam direct marketing 

Kantor Pos Kudus adalah dengan menggunakan online advertising 

yang nantinya akan lebih mudah untuk menentukan audiens, serta 

penggunaan e-mail marketing dan SMS marketing dengan 

memberikan promosi kepada pelanggan yang berpotensi. 

6.2.2 Aspek Sumber Daya Manusia (SDM) 

Langkah mengembangkan prestasi dari pegawai dibutuhkan 

pegawai yang terampil atau selaras dengan keahlian yang diperlukan 

dalam bidangnya, maka harus dilakukan pelatihan untuk karyawan 

menjadi salah satu upaya mengembangkan kinerja karyawan (Kosdianti 
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& Sunardi, 2021). Kurangnya pelatihan karyawan di Kantor Pos Kudus 

mempengaruhi tertinggalnya kinerja pemasaran khususnya pada bidang 

digital marketing.  

Upaya yang sebaiknya dilaksanakan oleh Kantor Pos Kudus 

adalah menyediakan pelatihan digital marketing bagi karyawannya. 

Karena di era digital saat ini, perusahaan harus terus senantiasa mengikuti 

perkembangan zaman apalagi dalam menghadapi persaingan bisnis yang 

mana perusahaan pesaing SDM-nya lebih unggul dalam melakukan 

digital marketing. Maka dari itu kualitas SDM sangat berpengaruh dalam 

kinerja pemasaran. 

6.2.3 Aspek Operasional 

Manajemen operasi dapat diartikan dengan aktivitas 

mengkoordinasikan maupun mengatur pemakaian beberapa sumber daya 

dengan efisien dan efektif pada usaha menciptakan produk atau 

menambah kegunaan (Efendi, 2019). Berdasar hal ini manajemen 

operasional yang perlu dievaluasi dalam Kantor Pos Kudus meliputi 

kualitas pelayanan yang dilakukan oleh karyawannya. 

Tjiptono (2011) menyatakan kualitas pelayanan merupakan usaha 

memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen maupun ketepatan 

penyampaian dalam menyeimbangkan ekspektasi konsumen (Wahyuni & 

Waloejo, 2020). Oleh karenanya, kualitas pelayanan haruslah dijadikan 

fokus utama perusahaan sebab bisa memunculkan kepuasan konsumen 

(Tresiya et al., 2019). Tjiptono & Chandra (2011) menyatakan adanya 5 
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dimensi kualitas pelayanan jasa yakni daya tanggap, bukti fisik, 

keandalan, empati, jaminan, dimensi itu sangatlah memberikan pengaruh 

pada kepuasan konsumen (Sugiyanto & Kurniasari, 2020).  

Dalam kualitas pelayanannya, ada beberapa hal yang perlu 

ditingkatkan lagi oleh pegawai Kantor Pos Kudus, yaitu : 

a. Bukti fisik (tangible), dalam kualitas layanan Kantor Pos Kudus dari 

dimensi bukti fisik ini belum dikatakan maksimal. Dilihat dari 

kondisi gedungnya yang terlihat masih bangunan tua. Upaya untuk 

meningkatkan bukti fisik ini adalah dengan merenovasi atau 

mengecat ulang gedungnya tetapi tidak meninggalkan ciri khas dari 

Kantor Pos Kudus. 

b. Kehandalan (reliability), dalam kualitas layanan dimensi 

kehandalannya pada pelaksanaannya masih belum optimal. Banyak 

pelanggan yang complain mengenai keterlambatan pengiriman paket, 

paket salah serah, dan petugas loket yang tidak focus dalam melayani 

pelanggan menyebabkan salah input data pelanggan. Upaya yang 

perlu dilakukan untuk meminimalisir kejadian tersebut adalah 

dengan memberikan pengawasan terhadap para karyawan dalam 

menyortir paket, memberi jadwal pengantaran paket agar bisa 

terkirim sesuai SWP yang telah ditentukan, untuk petugas loket 

diharapkan lebih teliti dan focus saat bekerja agar tidak terjadi 

kesalahan penginputan data pelanggan. 
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c. Daya tanggap (responsiveness), kualitas layanan dimenis daya 

tanggap ini perlu ditingkatkan lagi oleh pegawai Kantor Pos Kudus. 

Masih banyak yang menyatakan bahwa kinerja customer service 

lamban dalam menanggapi pelanggan. Upaya dalam menangani hal 

ini adalah dengan mempercepat waktu respon customer service agar 

dapat melayani pelangggan sesuai yang diharapkan oleh pelanggan. 

Memang tidak mungkun untuk menyelesaikan setiap masalah yang 

ada, tetapi yang diharapkan pelanggan adalah respon cepat dari 

customer service. Misalnya, customer service dapat memberi tahu 

pelanggan bahwa keluhannya telah diterima dan akan langsung 

diproses, dengan begitu saja pelanggan sudah merasa ditanggapi 

dengan baik. 

d. Jaminan (assurance), dalam pelayanan pemberian jaminan telah 

dilaksanakan dengan baik oleh Kantor Pos Kudus. Dimana ia 

memberi jaminan ganti kerugian atas kerusakan, kehilangan, 

keterlambatan paketan. Diharapkan layanan ini terus dipertahankan. 

e. Empati (empathy), dalam pelayanan pada dimensi empati ini, Kantor 

Pos Kudus telah melaksanakannya dengan baik. Mereka memberikan 

sarana komunikasi untuk pelanggan. Diharapkan hal ini selalu 

dipertahankan untuk mendapatkan loyalitas pelanggan. 

6.2.4 Aspek Keuangan  

Dibidang keuangan dalam biaya promosi, Kantor Pos Kudus tidak 

ada anggaran biayanya. Biaya promosi ditetapkan perusahaan secara 
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menjunlah semua biaya yang dibayarkan perusahaan dalam melakukan 

promosi produk ataupun barang (Rahmanita, 2015). Biaya promosi 

berkaitan dengan biaya komunikasi pemasaran menurut Buchari (2014) 

dalam Surachman (2022). Biaya promosi erat hubungannya dengan 

volume penjualan, karena hal itu berpengaruh pada peningkatan unit 

penjualn produk. Terlihat dari tabel dibawah ini terjadi penurunan yang 

signfikan pada bulan Oktober 2022 dengan total produksi 7,077 dan total 

pendapatan Rp 133,056,189. Sedangkan pada bulan Agustus 2022 total 

produksi 37,022 dan total pendapatan 5,282,927,616 menjadi total 

terbanyak selama periode tersebut dikarenakan adanya Kerjasama antara 

Kantor Pos Kudus dengan PT Pura Barutama dalam pendistribusian Buku 

Gerakan Literasi Nasional ke seluruh provinsi di Indonesia.  

Tabel 6.5 Volume Produksi dan Pendapatan Tahun 2022 

Bulan Produksi Pendapatan (Rp) 

Januari 19,297 462,434,107 

Februari 17,234 384,289,724 

Maret 26,741 536,832,086 

April 27,178 689,818,887 

Mei 15,406 898,108,012 

Juni 24,781 557,766,172 

Juli 17,520 685,023,231 

Agustus 37,022 5,282,927,616 

September 17,398 647,783,028 

Oktober 7,077 133,056,189 

   Sumber: Data Primer Manajer Pemasaran Kantor Pos Kudus 
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Maka dapat dismpulkan bahwa apabila Kantor Pos Kudus 

terkendala biaya promosi, maka Kantor Pos Kudus mengupayakan 

sumber pendanaan yang lebih baik sehingga perusahaan teteap dapat 

melaksanakan bisnis yang menghasilkan revenue dengan segera serta 

meningkatkan pelayanan dengan cara giat meggandeng perusahaan lain 

yang potensial untuk bekerja sama agar pendapatan meningkat.  
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6.2.5 Ulasan Ringkas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 6.1 Ulasan Ringkas 

KINERJA 

PEMASARAN 

EVALUASI  SOLUSI  

Memanfaatkan 

Teknologi Secara 

Optimal 

 
Memberikan 

Pelayanan yang 

Efektif dan Efisien 

 

Meningkatkan 

kualitas karyawan 

Memegang Teguh 

Visi dan Misi 

Perusahaan 

SDM : 

Kurangnya pelatihan dalan 

pengembangan SDM pada 

digital marketing. 

Keuangan : 

Tidak dianggarkan biaya 

promosi 

Pemasaran : 

Kurang dalam berpromosi dan 

bekerja sama dengan pihak luar. 

Operasional : 

Kualitas layanan yang belum 

optimal. 

Tujuan Kinerja : 

1. Dapat memuaskan konsumen. 

2. Mendapatkan loyalitas konsumen. 

3. Mampu menghadapi persaingan yang ketat 

ini bersama pihak ekspedisi lain. 

4. Membangun kepercayaan masyarakat 

terhadap pelayanan pengiriman milik 

negara ini. 
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Tabel 6.6 Ulasan Ringkas 

No. Aspek Problem Praktek (Realita) Praktek Terbaik (Critical Thinking) Solusi 

1. Pemasaran Kurang 

Promosi 

Kantor pos kudus telah melakukan 

promosi melalui iklan di beberapa 

media diantaranya : 

- Media cetak (brosur, banner, 

dan flyer) 

- Media sosial (Instagram, 

Facebook, Twitter, 

Whatsapp) 

Promosinya dengan metode: 

- Promosi penjualan, yaitu 

dengan memberikan promo 

cashback dengan program O-

Ranger, promo diskon kirim 2 

kg bayar 1 kg. 

- Public Relation (PR), yaitu 

dengan menjalin kerja sama 

dengan para pebisnis online 

shop atau toko-toko di Kudus. 

- Personal selling, yaitu dengan 

mengunjungi target customer 

melalui o-ranger mobile atau 

o-ranger toko, program 

grebek pasar 

Menurut  (Morissa, 2011 : 456). 

elemen bauran promosi berasar hal ini 

promosi program sesuai pemaparan 

Periklanan 

Promosi bisa dilaksanakan 

dalam papan reklame, surat 

kabar dan lainnya. Iklan bisa 

diartikan semua bentuk 

komunikasi non personal terkait 

sebuah produk, organisasi, 

servis ataupun ide yang dibayar 

oleh sponsor. Kata non personal 

artinya sebuah iklan mencakup 

media massa yang bisa 

mengirim pesan pada sebagian 

banyak kelompok orang di 

waktu yang sama (Astuti et al., 

2021). 

a. Promosi penjualan 

Merupakan aktivitas yang 

berkaitan dengan aktivitas 

pemasaran yang memberi nilai 

tambah ataupun insentif pada 

distributor, penjual yang diharap 

Periklanan: 

- Pembuatan konten harus 

selalu mengikuti tren agar 

dapat menarik perhatian 

masyarakat. 

- memanfaatkan media e-

commerce, hal itu 

bertujuan agar mampu 

bersaing dengan 

perusahaan sejenis. 

Promosi penjualan: 

- perlu meningkatkan lagi 

promosi penjualannya 

seperti contohnya 

memberikan hadiah 

menarik kepada pelanggan 

setia Kantor Pos yang telah 

melakukan pengiriman 

setiap 20 paket 

- memberikan gratis ongkir 

pada event tertentu 

- berinovasi membuat kartu 

member yang kemudian 

memberikan benefit 
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- Direct marketing : melalui 

telemarketing, sosial media 

marketing, direct selling 

 

mengembangkan nilai 

penjualan. Misal diskon. 

b. Public Relation 

PR merupakan aktivitas 

penyiaran dengan langsung pada 

masyarakat ataupun seringkali 

dikenal dengan off air 

promotion. Hal tersebut menjadi 

usaha menjaga hubungan baik 

dengan masyarakat.  

c. Personal Selling 

Dalam Rohaeni, Eni (2016), 

personal selling terjadi secara 

tatap muka, yaitu interaksi 

langsung antara penjual dan 

pembeli. 

d. Direct Marketing 

Pemasaran langsung adalah 

pengirim pesan pada target, 

masyarakat dengan langsung 

baik surat langsung, telepon 

interaktif melalui televisi, atau 

telemarketing (Wahid, Rizli, 

2018). 

 

kepada pemilik kartu 

member tersebut. 

Public relation: 

- lebih memperluas lagi 

jaringan untuk kerja sama 

dalam antaran pengiriman 

surat dan paket.  

- Kantor Pos Kudus bisa 

lebih memprospek 

perusahaan lain di Kudus, 

seperti klinik kecantikan 

yang memiliki benefit 

untuk mengirimkan paket 

- memperluas kegiatan 

promosinya dengan 

menjadi sponsor pada 

event yang potensial. 

Personal selling: 

- pada personal sellingnya 

sudah dikatakan cukup 

baik dan perlu 

dipertahankan. 

Direct marketing: 

- menggunakan online 

advertising yang nantinya 

akan lebih mudah untuk 

menentukan audiens. 
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- penggunaan e-mail 

marketing dan SMS 

marketing dengan 

memberikan promosi 

kepada pelanggan yang 

berpotensi. 

 

 

 

 

2. SDM Kurang 

pelatihan 

tentang 

pengembangan 

digital 

marketing pada 

karyawan 

 

- Pada praktek kerja realitanya, 

di Kantor Pos Kudus 

karyawannya kurang trampil 

dalam pembuatan konten 

promosi di sosial media dan 

kurang menguasai tentang 

digital marketing. 

Usaha mengembangkan prestasi 

pegawai dibutuhkan pegawai yang 

terampil maupun selaras dengan 

keahlian yang diperlukan dalam 

bidangnya, maka diperlukan dilakukan 

pelatihan untuk pegawai menjadi salah 

satu upaya mengembangkan capaian 

pegawai (Kosdianti & Sunardi, 2021). 

Tingkat penguasaan ilmu dan tekologi 

merupakan bukti ilmu teknologi dari 

kesuksesan pembangunan kearah 

bangsa yang baik. Teknologi 

pengolahan data dengan berkelanjutan 

mengalami perkembangan pesat. 

Para pegawai harus diberi 

pelatihan supaya mempunyai 

keahlian yang selaras dengan 

kebutuhan untuk melaksanakan 

pekerjaan, pelatihan SDM dipakai 

untuk dasar mengembangkan 

potensi terkhusus untuk 

mengembangkan teknologi 

pengembangan digital marketing 

maupun membuat konten promosi 

supaya menarik. 
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3. Operasion

al 

Kualitas 

pelayanan yang 

belum 

maksimal 

Pada pelayanannya di Kantor Pos 

Kudus masih belum maksimal, 

contohnya seperti berikut: 

- Kehandalan (reliability) : 

kurir tidak tepat dalam 

mengirimkan atau mengantar 

paket dan petugas loket masih 

kurang teliti melayani 

pelanggan, serta customer 

service belum maksimal 

dalam melayani pelanggan. 

- Jaminan (assurance) : kantor 

pos kudus telah memberikan 

apabila terdapat kerusakan 

paket atau kehilangan paket 

saat melakukan pengiriman. 

- Tampilan/bukti fisik 

(tangible) : gedung di kantor 

pos kudus terlihat seperti 

gedung tua dan belum ada 

kesan yang menarik mata 

pelanggan, fasilitas kerja 

petugas yang sudah memadai, 

ruang tunggu yang sudah 

cukup nyaman, penampilan 

pegawai pos sudah rapi dan 

berseragam. 

Tjiptono & Chandra (2011) menyatakan 

adanya lima dimensi kualitas pelayanan 

jasa yakni jaminan, keandalan, bukti 

fisik, daya tanggap empati, dimensi itu 

sangatlah memberikan pengaruh pada 

kepuasan konsumen (Sugiyanto & 

Kurniasari, 2020). 

- Kehandalan (reliability) 

Kepuasan pelanggan akan 

mengalami penurunan jika jasa 

yang diberikan tidak selaras 

dengan yang diperjanjikan. 

Maka komponen ini terdiri dari 

kecakapan maupun ketepatan 

waktu untuk menanggapi 

keluhan konsumen dan memberi 

layanan dengan akurat maupun 

wajar (Gea & Mendrofa, 2022). 

- Jaminan (assurance), merupakan 

kredibilitas perusahaan yang 

mencakup berhubungan dengan 

kepecayaan konsumen pada 

perusahaan, misal prestasi, 

reputasi perusahaan, dan lainnya 

(Rahmiati & Temesveri, 2020). 

- Bukti fisik (tangibles) . 

Kemampuan maupun 

penampilan sarana prasana fisik 

Kehandalan: 

- memberikan pengawasan 

terhadap para karyawan 

dalam menyortir paket. 

- memberi jadwal 

pengantaran paket agar 

bisa terkirim sesuai SWP 

yang telah ditentukan. 

- petugas loket diharapkan 

lebih teliti dan focus saat 

bekerja agar tidak terjadi 

kesalahan penginputan 

data pelanggan. 

Bukti fisik: 

- merenovasi atau mengecat 

ulang gedungnya tetapi 

tidak meninggalkan ciri 

khas dari Kantor Pos 

Kudus. 

Empati: 

- selalu dipertahankan untuk 

mendapatkan loyalitas 

pelanggan. 

Daya tanggap: 

- mempercepat waktu 

respon customer service 

agar dapat melayani 

pelangggan sesuai yang 
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- Empati (emphaty) : 

keramahan pegawai pos 

dalam melayani pelanggan, 

adanya sarana komunikasi 

untuk memudahkan 

pelanggan. 

- Daya tanggap 

(responsiveness) : customer 

service kurang tanggap dalam 

melayani keluhan pelanggan.  

 

perusahaan dan kondisi 

lingkungan sekitar merupakan 

bukti nyata dari layanan 

diberikan oleh pemberi jasa. 

- Empati (emphaty), adalah 

penggabungan dari akses yakni 

kemudahan dalam 

mempergunakan jasa yang 

ditawarkan perusahaan (Dewi et 

al., 2019). 

- Daya tanggap (responsiveness) 

mencakup kesigapan pegawai 

untuk melayani konsumen, 

kecapatan pegawai untuk 

melayani konsumen maupun 

menangani keluhan konsumen 

(Variza Aditiya, Muhalida Zia 

Ibhar, 2022).  

diharapkan oleh 

pelanggan. 
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4. Keuangan Biaya promosi Tidak ada biaya promosi yang 

dianggarkan. 

Biaya promosi ditetapkan perusahaan 

dengan menjumlah semua biaya yang 

dikeluarkan perusahaan guna 

melakukan promosi produk ataupun 

barangnya (Rahmanita, 2015). Biaya 

promosi erat hubungannya dengan 

volume penjualan, karena hal itu 

berpengaruh pada peningkatan unit 

penjualn produk. 

Kantor Pos Kudus harus giat 

meggandeng perusahaan lain yang 

potensial untuk bekerja sama agar 

pendapatan meningkat. 
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BAB VII 

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI  

 

7.1 Kesimpulan 

Kantor pos cabang Kudus merupakan salah satu perusahaan jasa kurir 

dan logistik dengan bentuk pelayanannya kepada masyarakat, seperti layanan 

pos instan, pos kilat khusus, pos express, pos biasa, paket pos jumbo, dan juga 

layanan pengiriman luar negeri. Karena banyak munculnya perusahaan sejenis 

di kota Kudus, maka Kantor Pos Kudus senantiasa terus meningkatkan kinerja 

pemasarannya agar tetap bisa bersaing di era sekarang ini. Namun, pada 

evaluasi kinerja pemasaran terdapat permasalahan yang dialami Kantor Pos 

Kudus, diantaranya kurangnya promosi, pelatihan, kualitas pelayanan yang 

belum maksimal, dan biaya promosi yang tidak dianggarkan. 

Pemasaran di anggap menjadi proses merencanakan harga, promosi, 

komsep, pemyaluran ide jasa dan barang guna memunculkan pertukaran yang 

memuaskan seseorang dan sasaran organisasi. Berdasar hal ini diperlukan 

evaluasi kinerja pemasaran yang bisa dipakai perusahaan guna bisa memberi 

pengaruh pada tanggapan pelanggan. Apabila kegiatan pada bentuk promosi 

periklanan jasa / produk yang ditawarkan Kantor Pos Kota Kudus dapat 

dilakukan secara optimal maka akan diprediksi para calon pelanggan atau 

pengguna jasa bisa tertarik kembali menggunakan layanan yang disediakan oleh 

Kantor Pos Kota Kudus yang saat ini dapat dikatakan kalah dalam persaingan 

dengan perusahaan jenis pengiriman (kurir logistik) swasta. 
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7.2 Rekomendasi  

Dari kesimpulan diatas, adapun solusi yang dapat diberikan untuk 

memperbaiki kinerja pemasaran dalam mencapai tujuannya ditengah 

persaingan bisnis dalam bidang kurir dan logistik yaitu: 

1. Memanfaatkan Teknologi Secara Optimal 

Di era serba digital ini, teknologi memang tidak bisa ditinggalkan 

karena dapat menjadi sumber pemasaran jasa. Lewat teknologi Kantor Pos 

Cabang Kudus mampu mewujudkan tujuan kinerja perusahaan yaitu dengan 

melakukan iklan atau promosi dengan konten-konten menarik dan trend 

sehingga mudah diterima oleh masyarakat luas. Dengan ini juga kantor pos 

mendapatkan reputasi dan kembali dikenal atau diingat oleh masyarakat. 

Melakukan pendekatan dengan marketplace dan memprospek marketplace, 

sehingga dengan upaya yang lebih masif dan intensif agar berdampak positif 

pada peningkatan pendapatan bisnis kurir dan logistik dan mampu berdaya 

saing. 

2. Memberikan Pelayanan yang Efektif dan Efisien 

Pelayanan memang hal utama dalam usaha dibidang jasa, karena 

dengan pelayanan yang baik dan memuaskan maka kita dapat kepercayaan 

dari konsumen. Maka, Kantor Pos Cabang Kudus harus mampu memberi 

layanan terbaik mereka supaya pelayanan kita tidak diremehkan maupun 

tidak membuat kecewa pihak konsumen. 

3. Meningkatkan Kualitas Karyawan 
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Untuk memberikan pelayanan yang efektif dan efisien tidak luput 

dengan peranan SDM yang terdapat dalam Kantor Pos Cabang Kudus. 

Maka diperlukan peningkatan kualitas karyawannya agar optimal dan 

maksimal dalam melayani konsumen hingga tidak bisa dibandingkan oleh 

pihak pesaing. Meningkatkan kemampuan dan kapabilitas SDM untuk 

menciptakan lebih banyak tenaga kerja dari kalangan milenial sehingga 

terpilih SDM yang terbaik. 

4. Memegang Teguh Visi dan Misi Perusahaan 

Tujuan kinerja tidak akan tercapai apabila Kantor Pos Cabang 

Kudus tidak memegang pedoman visi dan misi perusahaan, karena dari itu 

Kantor Pos Cabang Kudus harus menerapkan nilai dan makna dari visi misi 

perusahaan dalam melaksanakan sesuatu supaya kinerja sesuai dengan visi 

yang ada. Dari sini, masyarakat akan mampu menilai bahwa Kantor Pos 

Cabang Kudus adalah jasa pengiriman yang dapat dipercaya. 
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BAB VIII 

REFLEKSI DIRI 

 

8.1 Penjabaran Perkuliahan 

Puji syukur atas kehadirat Allah SWT atas segala kelimpahan 

karunianya maka saya bisa merampungkan kegiatan MB-KM ini. Kegiatan ini 

bermaksud untuk menjadi salah satu tugas akhir pengganti mata kuliah skripsi 

dan syarat untuk menyelesaikan program S1. 

Pelaksanaan magang yang kurang lebih diikuti selama tiga bulan pada 

Kantor Pos Cabang Kudus banyak pembelajaran baru yang penulis dapatkan 

dan alami selama di Kantor Pos Cabang Kudus. Penulis mendapatkan 

pengalaman yang sangat mengesankan dalam dunia kerja, pengalaman ini akan 

membuat penulis lebih memahami penerapan ilmu-ilmu atau teori yang telah 

dipelajari selama di bangku kelas. 

Berbekal ilmu pada mata kuliah manajemen seperti pemasaran, 

keuangan, sdm, maupun operasional ternyata banyak yang dapat diterapkan 

dalam dunia kerja seperti bagaimana cara menghadapi resiko, menyelesaikan 

permasalahan, memotivasi karyawan, serta merencanakan strategi pemasaran 

agar supaya Kantor Pos Cabang Kudus dapat bersaing dengan pihak jasa 

pengiriman (ekspedisi) lain seperti JNE, JNT, SiCepat, dan lainnya. 
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8.2 Penjabaran Softskill 

Personal branding dinilai penting karena pada dasarnya sikap serta 

attitude yang dimiliki oleh tiap individu dapat mencerminkan bagaimana cara 

bersikap dalam profesionalitas bekerja. Mata kuliah manajemen pasaran 

menjelaskan bagaimana pentingnya dan menerapkan pencitraan yang baik ada 

dihadapan pelanggan. 

Pembentukan karakter untuk penulis dijelaskan bahwa dalam dunia 

kerja diperlukan sebuah mental yang kuat sehingga dalam program magang 

penulis merasakan adanya perubahan yang didapatkan yaitu penanaman image 

yang baik serta mental yang cukup saat berinteraksi dengan customer. 

Kelebihan yang didapatkan penulis setelah adanya pembelajaran MB-

KM di Kantor Pos Cabang Kudus yaitu wawasan yang bertambah, mental yang 

cukup, pengalaman yang berguna dalam membangun karir dalam bekerja 

maupun berwirausaha dikarenakan banyaknya kegiatan produktif yang 

dilakukan. Kekurangan yang dirasakan oleh penulis pada program MB-KM ini 

adalah penulis belum sepenuhnya menguasai tentang bagaimana cara 

menerapkan mata kuliah yang selama ini dipelajari kedalam dunia kerja. 

 

8.3 Manfaat Magang Terhadap Pengembangan Kemampuan Kognitif 

Adapun manfaat serta pengembangan dalam kemampuan kognitif yang 

telah diterima oleh penulis yaitu sebagai berikut :  

1. Perubahan cara berfikir dalam melihat peluang 

2. Perubahan cara berfikir dalam menyelesaikan konflik 
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3. Penambahan wawasan dalam dunia kerja 

4. Mengembangkan karakter menjadi lebih baik 

5. Mental yang lebih siap jika nanti terjun ke dunia kerja  

 

8.4 Identifikasi Kunci Sukses Dalam Bekerja 

Berdasarkan pengalaman dalam program MB-KM di Kantor Pos 

Cabang Kudus, kunci sukses yaitu adalah dengan pembentukan karakter yang 

sesuai dengan dunia kerja, cara berfikir dalam melihat peluang serta 

menyelesaikan masalah dan juga berani dalam mengambil resiko dengan segala 

konsekuensinya. 

Kunci sukses yang lain menurut pengalaman yang telah dihadap oleh 

penuis yaitu : 

1. Memiliki kemampuan komunikasi yang baik 

2. Dapat beradaptasi di lingkungan baru yang cepat 

3. Memiliki kemampuan bekerja sama dengan tim 

4. Meningkatkan kemampuan inovatif atau kreativitas 

 

8.5 Penjabaran Mengenai Rencana Perbaikan/Pengembangan Diri, Karir, 

dan Pendidikan Selanjutnya 

Dari wawasan dan pengalaman yang telah didapat penulis pada saat 

magang dapat menentukan karir selanjutnya. Manfaat yang diterima saat 

melakukan program MB-KM cukup banyak untuk berkontribusi dalam sebuah 
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oganisasi atau perusahaan secara langsung maupun tidak langsung seperti 

sebagai ajang dalam pelatihan dan pengembangan karir dalam bekerja, 

Pendidikan yang didapatkan saat kegiatan di luar kampus adalah 

pentingnya sikap dan karakter yang dimiliki oleh setiap individu tentang 

bagaimana sikap profesionalitas dan komitmennya dalam  dunia kerja untuk 

pendidikan selanjutnya penulis yaitu memahami system digitalisasi yang telah 

mengalami pengembangan secara pesat sehingga ini adlah peluang yang baik 

untuk sebuah organisasi ataupun perusahaan. 
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