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BAB II

PELAKSANAAN PKL

2.1
Aktivitas Kegiatan Selama PKL


Selama Praktek Kerja di Toserba YOGYA Sunda, Jl.Sunda No.60 Bandung, kegiatan yang rutin di lakukan selama satu bulan adalah doa pagi serta doa pulang yang mengawali dan mengakhiri aktivitas di Toserba YOGYA, melayani konsumen antara lain penukaran voucer, memberikan informasi, menerima komplain, membuat member YOGYA, memperpanjang member YOGYA dan menerima telepon. Sedangkan kegiatan yang bersifat insidentil yaitu pengarahan dan perkenalan (adaptasi), mengikuti program-program yang di buat oleh Customers Relations untuk dapat menarik konsumen datang ke Toserba YOGYA Sunda, Jl.Sunda No.60 Bandung yaitu lomba mewarnai, dorprize on Monday, lomba balap audley, dan program aerobic atau senam pagi dengan menjadi MC.

2.1.1
Jadwal Kegiatan Selama PKL
Tabel 2.1

Pekerjaan Yang Dilaksanakan Setiap Hari

	No.
	Hari/

Tanggal
	Jenis Kegiatan
	Keterangan

	
	
	
	Rutin
	Insidental

	1.
	Sabtu,

11 Juli 2009
	· Pengarahan kegiatan Customers Relations dan pengenalan tempat (adaptasi), dengan berkeliling Toserba YOGYA Sunda.
· Praktek melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√
	√

	2.
	Minggu,

12 Juli 2009
	· Mengikuti doa pagi bersama seluruh karyawan.

· Ikut menjalankan program yang di buat oleh humas dan Customers Relations yaitu lomba mewarnai.

· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√

√


	√



	3.
	Senin,

13 Juli 2009
	· Mengikuti doa bersama.
· Ikut menjalankan program yang di buat oleh humas dan Customers Relations yaitu Doraemon (Dorprize on Monday).

· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√

√


	√



	4.
	Selasa,

14 Juli 2009
	· Mengikuti siraman rohani.

· Mengecek info belanja atau papan pengumuman yang ada di pintu depan, mengganti info atau program acara yang sudah lewat tanggalnya.
· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√

√


	√



	5.
	Kamis,

16 Juli 2009
	· Mengikuti persekutuan doa agama kristen.

· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√


	√



	6.
	Jumat,

17 Juli 2009
	· Mengikuti upacara Hari Kesadaran Nasional.

· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√


	√



	7.
	Sabtu,

18 Juli 2009
	· Mengecek info belanja atau papan pengumuman yang ada di pintu depan, mengganti info atau program acara yang sudah lewat tanggalnya.
· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√

√


	

	8.
	Minggu,

19 Juli 2009
	· Ikut menjalankan program yang di buat oleh humas dan Customers Relations yaitu lomba balap audley.

· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√


	√



	9.
	Selasa,

21 Juli 2009
	· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.

· Mengikuti doa malam atau doa pulang.
	√

√


	

	10.
	Kamis,

23 Juli 2009
	· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√


	

	11.
	Jumat,

24 Juli 2009
	· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√


	

	12.
	Sabtu,

25 Juli 2009
	· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√


	

	13.
	Minggu,

26 Juli 2009
	· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√


	

	14.
	Selasa,

28 Juli 2009
	· Mengikuti doa pagi bersama seluruh karyawan.

· Mengikuti renungan

· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√

√

√


	

	15.
	Rabu,

29 Juli 2009
	· Mengikuti doa pagi bersama seluruh karyawan.

· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√

√


	

	16.
	Kamis,

30 Juli 2009
	· Mengikuti doa pagi bersama seluruh karyawan.

· Mengecek info belanja atau papan pengumuman yang ada di pintu depan, mengganti info atau program acara yang sudah lewat tanggalnya.

· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√

√

√


	

	17.
	Sabtu,

1 Agustus 2009
	· Mengikuti doa pagi bersama seluruh karyawan.

· Mengecek info belanja atau papan pengumuman yang ada di pintu depan, mengganti info atau program acara yang sudah lewat tanggalnya.

· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√

√

√


	

	18.
	Minggu,

2 Agustus 2009
	· Ikut menjalankan program yang di buat oleh humas dan Customers Relations yaitu aerobic dengan menjadi MC pada acara tersebut.

· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√


	√



	19.
	Selasa,

4 Agustus 2009
	· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.

· Mengikuti doa malam atau doa pulang.
	√

√
	

	20.
	Rabu,

5 Agustus 2009


	· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√


	

	21.
	Kamis,

6 Agustus 2009
	· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√


	

	22.
	Jumat,

7 Agustus 2009


	· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√


	

	23.
	Sabtu,

8 Agustus 2009
	· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√


	

	24.
	Minggu,
9 Agustus 2009 
	· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
· Mengecek info belanja atau papan pengumuman yang ada di pintu depan, mengganti info atau program acara yang sudah lewat tanggalnya.
	√

√


	

	25.
	Senin,

10 Agustus 2009
	· Mengikuti renungan pagi

· Ikut menjalankan program yang di buat oleh humas dan Customers Relations yaitu Doraemon (Dorprize on Monday)

· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√

√


	√



	26.
	Selasa,

11 Agustus 2009
	· Mengikuti doa pagi bersama seluruh karyawan.

· Mengecek info belanja atau papan pengumuman yang ada di pintu depan, mengganti info atau program acara yang sudah lewat tanggalnya.

· Melayani customers jika ada yang komplain dan menanyakan informasi baik secara langsung maupun lewat telepon.
	√

√

√


	


2.1.2
Deskripsi Kerja Rutin Selama PKL


Dalam melaksanakan Praktek Kerja Lapangan (PKL) di Toserba YOGYA Sunda, Jl.Sunda No.60 Bandung, penulis melakukan aktivitas rutin yakni kegiatan yang dilakukan setiap hari pada PKL. Kerja rutin tersebut antara lain :

1. Melayani Customers
Kegiatan yang dilakukan penulis setiap hari adalah melayani konsumen jika ada yang komplain dan memberikan informasi tentang berbagai macam program yang diadakan oleh humas dan Customers Relations, juga tentang info-info belanja dan hal-hal yang berkaitan dengan Toserba YOGYA Sunda, Jl.Sunda No.60 Bandung. Melayani konsumen merupakan tugas utama dari Customers Relations, dapat berupa melayani dengan membuat kartu member YOGYA dan perpanjangan kartu bagi konsumen yang telah habis masa aktif kartu YOGYA nya. Selain itu melayani penukaran voucher aneka produk-produk tertentu, melayani penukaran 1 jam gratis parkir bagi konsumen yang melakukan transaksi pembelanjaan lebih dari Rp.200.000,- (dua ratus ribu) yang berlaku pada hari transaksi berbelanja. Disamping itu melayani konsumen yang akan melakukan pendaftaran pada kegiatan yang sedang diselenggarakan oleh Costumer Relations.

Informasi dapat dilakukan melakui Audio Lane sebagai bentuk promosi yang dilakukan oleh Customers Relations mengenai promosi-promosi produk-produk diskon, atau harga-harga murah dan kegiatan-kegiatan yang akan dilaksanakan oleh Customers Relations bahkan berita panggilan bagi konsumen ataupun karyawannya.

Contoh kasus :

Keluhan pelanggan adalah ungkapan ketidakpuasan terhadap suatu produk baik berupa barang atau jasa. Tidak semua keluhan pelanggan terungkap dengan jelas. Ada juga yang berdampak langsung terhadap kinerja perusahaan tetapi biasanya dampaknya tidak langsung dirasakan. Sehingga kemampuan mendeteksi keluhan pelanggan harus dimiliki oleh perusahaan. Keluhan pelanggan merupakan indikasi atau cermin untuk memperbaiki hal-hal yang tidak sesuai dalam perusahaan. Dalam hal ini Customers Relations menjadi divisi yang menangani keluhan pelanggan.

Keluhan yang terungkap biasanya berdasarkan:

· Tingkat kepentingan pelanggan terhadap produk dan harga produk tersebut.

Pelanggan yang memiliki tingkat kepentingan yang tinggi terhadap suatu produk biasanya akan lebih mudah untuk menyampaikan komplain jika tidak puas. Contoh, pembelian celana jins oleh seorang bapak yang sangat membutuhkan celana tersebut untuk dipakai, dan di Toserba Yogya Sunda ada fasilitas untuk memotong jins, namun pada saat bapak tersebut ingin memotong jinsnya, karyawan yang menangani pemotongan sedang istirahat. Saat bapak tersebut ingin menanyakannya pada salah satu supervisor, namun tidak mendapat jawaban. Akhirnya bapak tersebut mendatangi Customer Relations untuk mengadukan keluhannya, keluhan tersebut ditanggapi oleh senior yang sedang bertugas, dan saat akan dipanggil supervisor atau yang jabatannya lebih tinggi lagi bapak tersebut buru-buru pulang. Namun keluhan seperti ini langsung dicatat di buku khusus sebagai bahan untuk lebih meningkatkan lagi pelayanan di Toserba Yogya.
· Perasaan sangat tidak puas.

Ada pelayanan atau kualitas produk yang sangat berbeda dari harapan pelanggan. Semakin tinggi ketidakpuasan tersebut semakin besar kemungkinan pelanggan menyampaikan keluhan. Rendahnya kualitas pelayanan atau produk menjadi penyebab utama untuk keluhan jenis ini. Contoh, saat seorang ibu sedang beristirahat di kursi Customer Relations sambil memberikan keluhan mengenai pengambilan barang fashion yang harus diambil counter masing-masing, ibu tersebut lelah dan binggung barang mana dan diambil di counter yang mana, karena ibu tersebut membeli banyak barang. Staff Customer Relations pun menanggapi hal tersebut dengan membantu ibu tersebut mencari counter barangnya, dan keluhan tersebut disampaikan pada atasan, lalu dibuat tempat pengambilan barang yang sebenarnya sudah direncanakan, jadi dibuat pemusatan untuk pengambilan barang.
· Pelanggan mengharapkan adanya perbaikan.

Ada pelanggan yang ingin menyampaikan keluhan dengan harapan akan ada perbaikan terhadap kinerja karyawan maupun kualitas produk yang dihasilkan. Biasanya komplain akan disampaikan secara jelas penyebab dan usulan solusinya. Perusahaan sangat beruntung jika mempunyai pelanggan seperti ini. Contoh, pada saat persediaan member Yogya habis. Pelanggan yang habis masa berlaku membernya namun sudah membeli barang, ingin mendapatkan diskon namun pada saat ia mendatangi Customer Relations ingin memperpanjang kartunya, persediaan member Yogya habis. Dalam menanggapi masalah tersebut, untuk sementara pelanggan bisa memakai member dari Customer Relations, sehingga pelanggan tersebut tetap mendapatkan diskon. 

2. Menerima Telepon

Kegiatan ini dilakukan oleh penulis untuk membantu bagian Customers Relations dalam bekerja. Telepon yang masuk umumnya berasal dari konsumen yang ingin menanyakan berbagai hal yang ada dalam supermarket Yogya Sunda, ada juga telepon masuk dari karyawan PT. Yogya Griya Bandung sendiri yang mempunyai kepentingan khusus, ataupun dari karyawan PT. Yogya Griya cabang lain. Adapun telepon masuk dari supliyer, distributor dan lain-lain.
Contohnya seorang ibu yang menelpon menanyakan mengenai program apa yang sedang ada di toserba Yogya, untuk anaknya yang masih duduk dibangku SD. Karena Customer Relations sering membuat program-program khusus bagi pelanggannya.
Ada juga telepon yang masuk dari supliyer untuk tiap SPG yang counternya berasal dari penyewa atau diluar toserba YOGYA, misalnya Prima Rasa, Donatelo, Sari Ayu, Revlon, dan masih banyak lagi, kebanyakan supliyer menanyakan stock barangnya dan jika ada barang yang baru untuk diambil.
3. Doa Pagi dan Renungan Pagi, serta Doa Malam
Kegiatan ini dilaksanakan pada pukul 07.00 WIB setiap hari sebelum memulai aktivitas kerja di pagi hari yang di lakukan oleh seluruh karyawan beserta pimpinan di lapangan parkir samping Toserba YOGYA sunda, dilanjutkan dengan renungan pagi yang dipimpin oleh salah satu supervisor yang bertugas pada hari tersebut, renungan pagi diadakan pada tiap lantai, pada kegiatan ini penulis mengikuti renungan pagi di lantai satu. Doa pagi dilakukan setiap hari kecuali hari Minggu doa pagi dilakukan di dalam toko secara perlantai. Dalam shift malam sebelum karyawan pulang, dilaksanakan juga doa malam.
Saat doa pagi sering diakhiri dengan pengumuman atau nasehat untuk karyawan yang bekerja pada hari itu, misalnya akan diadakan program tungpah ruah, bagaimana pelayanan yang baik di optimalkan. Dalam renungan di isi dengan cerita-cerita untuk memotivasi karyawan bekerja lebih baik juga.
4. Mengecek Info Belanja atau Papan Pengumuman
Info Belanja atau Papan pengumuman berisi informasi mengenai harga-harga yang mengalami penurunan dan berisi informasi mengenai kegiatan-kegitan yang ada di Toserba YOGYA Sunda. Disamping itu papan pengumuman juga dapat berupa promosi-promosi yang produk-produk yang ada di Toserba YOGYA Sunda.

Setiap pagi sebelum Toserba YOGYA Sunda buka, penulis mengecek info belanja atau papan pengumuman yang ada di pintu masuk Toserba YOGYA Sunda. Info belanja ini terdiri dari dua buah papan pengumuman, dan tujuan penulis mengecek agar jika ada event atau program yang dibuat oleh Customers Relations yang kadaluarsa (lewat tanggalnya) bisa diganti dan tidak terpasang lagi di papan pengumuman tersebut.
2.1.3
Deskripsi Kerja Insidentil Selama PKL

Aktivitas yang dilakukan penulis selama PKL yang bersifat insidentil yaitu kegiatan yang dilakukan setiap hari (insidentil) artinya kegiatan tersebut dilakukan pada saat tertentu-tertentu saja, kegiatan tersebut antara lain  :

1. Pengarahan dan Perkenalan (Adaptasi)
Kegiatan pertama penulis lakukan adalah pengarahan mengenai kerja praktek yang akan dimulai, mengenai peraturan-peraturannya, pengenalan tempat oleh staf pembimbing, pembimbing juga mengajak berkeliling Toserba YOGYA Sunda untuk pengenalan tempat. Sebagai adaptasi penulis mulai belajar dengan yang lebih senior untuk melayani masyarakat khususnya customers yang berkunjung ke Toserba YOGYA Sunda. Hal ini dilakukan agar penulis merasa nyaman dan dapat menjadi akrab dengan semua pihak.

2. Mengikuti Program yang di buat oleh Customers Relations yaitu Lomba Mewarnai.
Merupakan kegiatan insidentil yang dilakukan penulis, kegiatan ini dibuat oleh Customers Relations agar menarik perhatian konsumen untuk datang ke Toserba YOGYA Sunda. Program lomba mewarnai bagi anak umur 4-6 tahun ini diadakan di lantai 4 Toserba YOGYA Sunda, bekerjasama dengan BII yang menyediakan hadiah untuk juara 1 uang tabungan sebesar Rp. 500.000,- dan trophy,  juara 2 uang tabungan sebesar Rp. 300.000,- dan trophy, juara 3 uang tabungan sebesar Rp. 200.000,- dan trophy.
3. Mengikuti program yang di buat oleh Customers Relations yaitu Doraemon (Dorprize on Monday)
Merupakan kegiatan insidentil yang dilakukan penulis, kegiatan ini dibuat oleh Customers Relations agar menarik perhatian konsumen untuk datang ke foodcourt Toserba YOGYA Sunda. Program ini berlangsung hanya setiap hari senin dengan durasi satu jam. Yang diisi dengan pembukaan, hiburan yaitu karaoke, sambil membagikan kupon kepada konsumen yang sedang makan di foodcourt. Sesi pertama diambil empat pemenang dan hadiahnya mendapatkan voucer makan di foodcourt Toserba YOGYA Sunda. Dilanjutkan dengan karaoke untuk pengunjung yang ingin bernyanyi. Sesi kedua pengambilan hadiah berupa 7 voucer game center dan voucer makan.
4. Mengikuti Siraman Rohani
Dalam  hal ini penulis di ikut sertakan untuk mengikuti acara siraman rohani bagi seluruh karyawan yang diadakan di lantai 4 Toserba YOGYA Sunda. Berupa penyuluhan dan diadakan sesi tanya jawab. 
5. Mengikuti Persekutuan Doa Agama Kristen.
Merupakan kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan yang dilaksanakan setiap hari kamis khusus untuk karyawan dan seluruh staff yang beragama Kristen, kegiatan ini diadakan di kantor YOGYA. 
6. Mengikuti Upacara Hari Kesadaran Nasional
Merupakan kegiatan upacara yang dilakukan oleh seluruh karyawan Toserba YOGYA Sunda pada tanggal 17 Juli 2009, dilaksanakan di lapangan parkir samping Toserba YOGYA Sunda.
7. Mengikuti Program yang di buat oleh Customers Relations yaitu Lomba Balap Audley
Merupakan kegiatan insidentil yang dilakukan penulis, dimana penulis mengikuti program yang dibuat oleh Customers Relations agar menarik perhatian konsumen untuk datang ke Toserba YOGYA Sunda, dengan acara lomba balap audley, lomba ini merupakan perlombaan mobil balap rakitan yang khusus bermerk Audley, lomba ini sebagai babak penyisihan untuk lomba tingkat nasional yang berhadiah 1 buah Toyota yaris dan bingkisan.
8. Mengikuti Program yang di buat oleh Customers Relations yaitu Aerobic
Merupakan kegiatan insidentil yang dilakukan penulis, dalam hal ini penulis ikut serta dalam kegiatan aerobic atau senam pagi sebagai MC yang diadakan oleh Yogya Sunda pada hari minggu pagi, program ini rutin dilakukan, sebagai bentuk apresiasi Toserba YOGYA Sunda kepada konsumen atau peserta aerobic dengan mengadakan kegiatan dorprize. Program ini untuk menarik perhatian ibu-ibu atau masyarakat sekitar untuk datang ke Toserba YOGYA Sunda. Dalam program ini diberikan dorprize kecil-kecilan sebagai penambah semangat konsumen.
Sebelum hari minggu dalam program ini, penulis dilibatkan untuk mempersiapkan bingkisan. Bingkisan yang dipersiapkan berupa piring dan gelas sebagai hadiah untuk dorprize sesudah aerobic, dan bagi 40 pembeli pertama di Supermarket akan memperoleh bingkisan yang telah disiapkan oleh Costumer Relations. Bagi para konsumen yang melakukan transaksi lebih dari Rp.20.000 dengan ketentuan transaksi hanya dalam waktu 1 minggu dapat menukar struk belanjanya dengan nomor undian dorprize.

2.2 Analisis aktivitas Selama Praktek Kerja Lapangan (PKL)

2.2.1 Analisis Tentang Humas

Sebuah Toko yang semakin hari semakin berkembang membutuhkan sebuah pusat informasi yang berguna untuk melayani konsumen. Begitu juga Toserba YOGYA Sunda yang terus berkembang dan menjadi besar dikalangan masyarakat untuk menunjang keberhasilannya untuk menarik konsumen dan mempertahankan konsumen dibutuhkan pelayanan yang optimal bagi konsumen. 

Pada tahun 1995-1996 dibutuhkan pusat layanan informasi bagi konsumen sehingga dibentuklah divisi Costumer Relations dan Operator. Pada awalnya divisi CR dibawah naungan TCR (Trainning dan Center) yang kini telah berganti nama menjadi LCD (Learning Center). Seiring perkembangan Toserba YOGYA Sunda maka operator telepon di gabung dengan Costumer Relations.

Humas atau Public Relations YOGYA berdiri pada tahun 2008. Secara sistematis divisi Costumer Relations telah ada terlebih dahulu karena pada waktu itu tidak mengenal istilah PR. Seiring perkembangan Toserba YOGYA menyadari bahwa membutuhkan sebuah departemen PR. Seiring perkembangan toko maka saat ini Costumer Relations yang berada di seluruh cabang YOGYA berada dibawah departemen Public Relations. Costumer Relations sebagai kepajangtanganan dari PR pusat untuk meyampaikan segala informasi dan membuat sebuah kegiatan yang dapat menarik konsumen datang dan berbelanja di toserba YOGYA yang tersebar.

Ditengah era globalisasi dan persaingan perusahaan yang bergerak di bidang departement store, perusahaan yang ada sekarang mungkin bukan satu-satunya lembaga yang bergerak dibidangnya. Bisnis yang dilakukan sangat boleh jadi sudah ada sebelumnya. Jauh sebelum itu, orang-orang pun telah mendirikan perusahaan yang menghasilkan produk serupa atau sama dengan yang dihasilkan produk perusahaan kita.

Agar tidak kalah bersaing dengan perusahaan lainnya dan tidak tergilas dengan  arus deras era globalisasi maka keharmonisan dan persaingan yang sehat dibutuhkan sebuah medium komunikasi sebagai penjembatan dalam hal ini adalah dibutuhkan sebuah peran PR. Berhasil tidaknya sebuah perusahaan, terutama dalam berkomunikasi dengan semua pihak terkait tergantung dari misi PR yang dijadikan aparatnya. Diterimanya suatu perusahaan oleh masyarakat atau tidak, disukainya produksi-produksi perusahaan itu oleh masyarakat atau tidak, semuanya tergantung pada hasil karya Public Relations dari perusahaan itu. Dalam hal ini PR turut pula menentukan berhasil dan hidup matinya sebuah perusahaan .

Namun bahwa masih banyak terdapat kekurang-pahaman akan peran dan vitalitas PR itu, sehingga masih banyak pengusaha atau pimpinan perusahaan yang menganggap sepele terhadap kedudukan PR. Public Relations yang untuk mudahnya dapat disingkat menjadi purel atau PR mempunyai dua pengertian yakni:



Pertama
: purel sebagai “method of communication”



Kedua

:purel sebagai “state of being”

Purel dalam pengertian method of communication merupakan rangkaian atau sistem kegiatan (order or system of action), yakni kegiatan berkomunikasi secara khas. Purel dalam pengertian state of being adalah wujudan kegiatan berkomunikasi tersebut sehingga melembaga.

Dalam menerangkan purel L.Roy Blumenthal dalam bukunya “The Practice Public Relations” mengatakan sebagai berikut:

“Seni membina pribadi seseorang hingga taraf yang memungkinkan ia mampu menghadapi keadaan darurat dalam kehidupan sehari-hari, termasuk bidang psikologi. Seni melaksanakan tugas yang sama untuk bisnis, lembaga, pemerintah dan lain-lain, baik yang menimbulkan keuntungan maupun yang tidak termasuk public relations”.
Dari penjelasan tersebut dapat diambil kesimpulan bahwa purel hanyalah terdapat dalam suatu organisasi, yang jelas strukturnya dan jelas pula adanya pimpinan dan yang dipimpin.

Dalam pengertian sebagai metode komunikasi terdapat makna setiap pemimpin dari suatu organisasi – bagaimanapun juga kecilnya, dapat melaksanakan purel, suatu kegiatan komunikasi yang khas yang mempunyai ciri-ciri dan meliputi aspek-aspek sebagai berikut:

· Komunikasi yang dilaksanakan berlangsung dua arah secara timbal balik 

· Kegiatan yang dilakukan terdiri dari penyebaran informasi, pelaksanaan persuasi dan pengkajian opini public

· Tujuan yang dicapai adalah tujuan organisasi itu sendiri 

· Sasaran yang dituju adalah publik di dalam dan publik di luar organisasi.

· Efek yang diharapkan adalah terjadinya hubungan yang harmonis antara organisasi dengan publik.

Hubungan fungsional antara purel dengan organisasi ialah bahwa sebagai metode komunikasi, purel mengefektifkan dan mengefisienkan upaya pencapaian tujuan organisasi. Apabila seorang manajer atau pemimpin organisasi melaksanakan kegiatan dengan ciri-ciri dan aspek-aspek sebagaimana dicantumkan diatas, berarti bahwa dia telah melaksanakan purel yang sebenarnya demi kepemimpinannya (leadership) diri sendiri.
Semakin besar sebuah organisasi, semakin rumit manajemennya: semakin luas ruang lingkup purel yang harus dilakukan oleh seorang pemimpin organisasi atau manajer. Jika demikian halnya, maka tugas pekerjaan yang luas dan rumit itu tidak mungkin dilaksanakan oleh top manajer sendiri. Karenanya ia dapat melembagakannya dalam bentuk biro, bagian atau seksi di dalam organisasinya dengan mengangkat seorang pejabat, lengkap dengan segala keperluannya untuk melaksanakan fungsi purel tersebut.

Perwujudan kegiatan komunikasi yang dilembagakan dalam bentuk biro, bagian atau seksi sebagaimana disebutkan diatas, itulah purel dalam pengertian state of being. Pejabat yang ditugaskan untuk memimpinya dinamakan Public Relations Officer (PRO) yang lazim di Indonesia disebut Kepala Hubungan Masayarakat (Ka-Humas)

Bagaimana pentingnya kedudukan PRO atau Kahumas itu dikatakan oleh Arthur R Roalman dalam bukunya “Profitable Public Relations”

Bahwa ia harus orang yang peka dan waspada terhadap gerak hati dan kecenderungan khalayak dan yang memahami secara menyeluruh berbagai bidang vital seperti lingkungan yang berkaitan dengan keuangan, bidang komunikasi baik komunikasi personal maupun komunikasi dengan khalayak luas, perkembangan manajemen dan pemasaran. Dia harus berjuang untuk memajukan dan mengembangkan setiap tugas pekerjaan seraya menaruh hormat kepada struktur sosial dimana organisasinya bergiat. Dia harus mampu mengarahkan aktivitas khalayak yang kreatif seraya mengintegrasikan dengan tujuan organisasi yang diwakilinya.

Jadi apa yang diinginkan oleh manajer sejauh hubungannya menyangkut pembinaan kerjasama yang harmonis disertai saling percaya-mempercayai atas dasar saling pengertian dan timbangrasa, haruslah dapat dilaksanakan oleh PRO  atau Kahumas tadi. Di lain pihak, manajer atau pemimpin organisasi sendiri harus mencari dan mengangkat orang yang tepat untuk menduduki jabatan itu, dengan memperhatikan pribadinya, pengalamannya dan pendidikannya.

Humas atau Public Relations menurut (British) Institute of Public Relations (IPR) dalam Jefkins pada bukunya “Public Relations” adalah sebagai berikut :
“PR adalah keseluruhan upaya yang dilangsungkan secara terencana dan berkesinambungan dalam rangka menciptakan dan memelihara niat baik dan saling perhatian antara suatu organisasi dengan segenap khalayaknya”. (2003:9).

Dari definisi diatas maksudnya “upaya yang terencana dan berkesinambungan” adalah humas merupakan suatu rangkaian kegiatan yang di organisasikan sebagai rangkaian kampanye atau program terpadu, dan semuanya ini berlangsung secara berkesinambungan dan teratur.

Fungsi humas menurut Cutlip & centre and Candflield dalam Ruslan pada bukunya “Manajemen Public relations dan Media Komunikasi Konsep dan aplikasi”’ fungsi humas yaitu :

a. Menunjang aktivitas utama manajemen dalam mencapai tujuan bersama (fungsi melekat pada manajemen organisasi).

b. Membina hubungan yang harmonis antara organisasi dengan publiknya yang merupakan khalayak sasaran.

c. Mengidentifikasikan segala sesuatu yang berkaitan dengan opini, persepsi dan tanggapan masyarakat terhadap organisasi yang di wakilinya, atau sebaliknya.

d. Melayani keinginan public dan memberikan sumbang saran kepada pemimpin organisasi demi tujuan dan manfaat bersama.

e. Menciptakan komunikasi dua arah atau timbal balik, dan mengatur arus informasi, publikasi serta pesan dari organisasi ke publiknya atau sebaliknya, demi tercapainya citra positif bagi kedua belah pihak (2006:19).

Dari penjelasan di atas dapat di tarik kesimpulan mengenai peranan humas pada intinya adalah sebagai penghubung antara perusahaan yang di wakilinya dengan publiknya, sebisa mungkin terus membina hubungan yang harmonis, dan saling menguntungkan, serta menciptakan citra positif bagi perusahaan.
Khalayak: Objek dan Subjek Humas

Khalayak adalah kelompok atau orang-orang yang berkomunikasi dengan suatu organisasi, baik secara internal maupun eksternal. Setiap organisasi memiliki sendiri khalayak khususnya. Kepada khalayak yang terbatas itulah senantiasa menjalin komunikasi.

Sembilan khalayak humas :

1. Masyarakat Umum

Tentunya tidak seluruh masyarakat menjadi khalayak, akan tetapi sebagian kecil diantaranya. Segmen masyarakat yang menjadi khalayak bagi suatu organisasi jelas berbeda dengan khalayak organisasi yang lain. Bahkan khalayak  dari organisasi-organisasi yang berada di satu lokasi yang sama pun juga acapkali berbeda. Mereka memiliki kebutuhan-kebutuhan dan masalah komunikasi yang berlainan. Sebuah organisasi yang bijaksana akan mengawali kegiatan humasnya dengan mengenali masalah dan kebutuhannya yang paling mendasar.

2. Calon Pegawai atau Anggota

Mereka bisa berada di organisasi lain (masih menjadi anggota atau pegawai disitu), atau bisa juga di lembaga-lembaga pendidikan. Mereka termasuk yang paling berbakat dan potensial, takkan tertarik untuk melamar menjadi anggota atau pegawai suatu organisasi apabila mereka tidak mengetahui apa yang dilakukan oleh organisasi itu, serta sejauh mana potensinya sebagai majikan yang baik.
3. Pegawai atau Anggota

Pegawai atau anggota suatu organisasi meliputi semua orang yang bekerja atau menunjang suatu organisasi, yakni mulai dari pucuk pimpinan (pihak manajemen) dan para eksekutif, petugas gudang, pabrik dan laboratorium, dan sebagainya. Mereka bisa saja terpusat di satu gedung, atau bisa pula terpencar-pencar. Variasi jabatan juga disertai denagn variasi pendapatan, status sosial, etnik, dan unsur-unsur primodial lainnya.

4. Mitra Usaha atau Pemasok

Ada dua jenis pemasok, yakni yang menyuplai jasa-jasa seperti air bersih dan energi, serta pemasok yang menyuplai berbagai macam bahan baku dan komponen produksi. Hubungan dengan keduanya harus selalu dipelihara karena hubungan itu turut menentukan kelancaran bisnis dari perusahaan yang bersangkutan.

5. Investor

Di tingkat yang paling sederhana, unsur pasar uang atau masyarakat keuangan adalah bank kecil lokal. Untuk perusahaan-perusahaan go public maka unsur atau kalangan masyarakat keuangan yang dilibatkan tentu saja lebih luas, yakni sampai ke bursa saham Nasional. Yang disebut sebagai investor itu bukan hanya para individu yang membeli surat-surat berharga, akan tetapi juga para analis investasi (yang memberi nasehat dan petunjuk untuk membeli atau tidak membeli surat berharga tertentu), serta pembeli partai besar yang merupakan suatu lembaga atau badan usaha.

6. Distributor

Distributor adalah mereka yang menangani fungsi perantara antara produsen dan konsumen. mereka mengambil produk dari perusahaan. Produsen dalam jumlah besar, lantas mengedarkannya ke tangan para konsumen.

7. Konsumen

Konsumen itu bukan hanya rumah tangga, tetapi juga perusahaan pembeli dalam partai besar yang lazim disebut sebagai "pemasok sekunder". mereka tidak langsung memakai produk itu, tetapi mengolahnya lagi menjadi produk yang lain. Humas dikaitkan dengan pemasaran hanya membidik khalayak konsumen ini. Itu berarti sasaran kegiatan pemasaran lebih terbatas bila dibandingkan dengan sasaran humas.

8. Pemimpin Pendapat Umum

Mereka terdiri dari orang-orang berpengaruh sehingga setiap pendapatnya dapat menentukan naik turunnya atau bahkan jatuh bangunnya suatu organisasi. Figurnya bervariasi dan bisa berubah-ubah. Mereka sangat berpengaruh karena mereka lah para pencipta atau pemimpin pendapat umum. Jika mereka mengatakan sesuatu itu baik atau buruk, masyarakat luas akan mempercayai dan mengikutinya.
9. Pemerintah

Mengingat kedudukannya sebagai pemegang kuasa dan aktor ekonomi terpenting di suatu negara maka setiap organisasi atau perusahaan, khususnya yg berskala besar, perlu menciptakan unit humas yang khusus berhubungan dengan pihak pemerintah (disini termasuk pula humas parlementer).
Jenis khalayak bagi setiap organisasi atau individu pelaku humas itu bervariasi bergantung pada tujuan dan kepentingannya. Setiap pelaku humas jelas dituntut untuk mengenali siapa saja khalayaknya. Alasan pokok mengapa suatu organisasi atau perusahaan harus mengenali atau menetapkan unsur masyarakat luas yang menjadi khalayaknya. yakni :

a. Untuk mengidentifikasikan segmen khalayak atau kelompok yang paling tepat untuk dijadikan sasaran dari suatu program kehumasan:
b. Untuk menciptakan skala prioritas sehubungan dengan terbatasnya anggaran dan sumber-sumber daya lainnya.
c. Untuk memilih media dan teknik humas yang sekiranya paling sesuai.

d. Untuk mempersiapkan pesan-pesan sedemikian rupa agar cepat dan mudah diterima.
Teknik dan Metode PR

Praktek PR modern mengenal teknik dan metode yang baku dalam menjalankan fungsinya. Sebuah teknik dasar yang digunakan dalam PR adalah mengidentifikasi khalayak sasaran dan menjalin setiap pesan yang menarik bagi khalayak itu. Khalayak disini bisa masyarakat umum, ditingkat nasional maupun internasional. Pesan yang disampaikan oleh PR bisa dalam bentuk press release. Press release adalah sebuah pernyataan tertulis yang disebarluaskan ke media massa. Bentuk ini merupakan alat dasar dari kegiatan PR. Untuk menyusun press release, ada aturan 5 W 1 H yang harus dimuat didalam paragraf-paragraf sebagai sebuah fakta penting. Yaitu What yang menjelaskan kejadian atau peristiwa apa yang akan disiarkan. Who memaparkan siapa saja yang terlibat dalam peristiwa tersebut. Kapan (When) kejadian itu berlangsung dan dimana (Where) serta latar belakang mengapa (Why) peristiwa itu terjadi. Sedangkan perincian peristiwa itu terjadi dan bagaimana (How) peristiwa itu berlangsung.

Kemajuan teknologi informasi yang memunculkan teknologi internet membuat PR juga memanfaatkan kelebihan internet menyebarluaskan press release. Salah satu bentuknya adalah penggunaan Newsroom. Trend atau kecenderungan mengoptimalkan teknologi internet ini merupakan bagian dari bentuk baru dari press release. Newsroom mampu menampilkan lebih banyak press release dalam waktu lebih singkat dan dengan tampilan yang enak dipandang mata. Karenanya muncul pula bentuk baru yang lebih lengkap dari hanya sekadar teks dan photo. Press release dalam format video (video news releases) dan audio news releases dapat menampilkan informasi yang lebih lengkap dan menarik yang dapat dimanfaatkan khalayak termasuk pekerja pers. Pada kondisi ini, peran PR akan lebih sangkil mendukung citra lembaga yang diwakili PR. Kesimpulannya, fungsi PR dalam menjalin hubungan baik dengan khalayak umum akan lebih mudah dilakukan bila memahami teknik, taktik dan metode PR.
Strategi Hubungan Masyarakat
Hubungan masyarakat (humas) sering disamakan dengan publisitas. Padahal, publisitas itu hanya merupakan bagian dari hubungan masyarakat. Publisitas merupakan aktivitas perusahaan yang dirancang untuk memicu perhatian media melalui artikel, editorial dan berita baru yang diharapkan dapat membantu memelihara kesadaran, cara pandang dan citra yang dipikirkan masyarakat terhadap perusahaan menjadi tetap positif. Publisitas dapat digunakan dengan manfaat tunggal, misalnya meluncurkan produk baru atau mengurangi opini negatif yang terjadi. Publisitas dapat pula digunakan untuk manfaat ganda, misalnya memperbaiki beberapa aspek dalam aktivitas perusahaan.
Banyak perusahaan menggunakan humas pemasaran (marketing public realations) untuk melakukan promosi perusahaan atau produk dan membuat citra perusahaan dan produk.

Humas pemasaran mempunyai peran antara lain :
• 
Membantu dalam meluncurkan produk baru.

• 
Membantu dalam melakukan penempatan posisi kembali produk yang sudah dewasa.

• 
Membangun minat dalam sebuah kategori produk.

• 
Mempengaruhi kelompok target yang spesifik.

• 
Mempertahankan produk yang mengalami masalah di masyarakat.

• 
Membangun citra perusahaan sehingga mendukung produknya.
Metode hubungan masyarakat dan publisitas yang utama ialah publikasi, kegiatan penting, sponsor kegiatan, berita, acara, kegiatan pelayanan masyarakat, media identitas perusahaan, hubungan karyawan, penempatan produk pada program acara televisi atau film dan pelayanan informasi telepon maupun internet.
Perusahaan menggunakan metode hubungan masyarakat (public realations) untuk menyampaikan pesan dan mencipta sikap, citra dan opini yang benar. Hubungan masyarakat (humas) merupakan salah satu alat promosi atau komunikasi yang penting. Selama ini, humas tidak lebih dari alat promosi atau komunikasi yang paling sedikit digunakan, tetapi alat ini memiliki potensi besar untuk membangun kesadaran dan frekuensi di pasar, untuk memperkuat kembali posisi produk, dan untuk mempertahankan produk.
2.2.2 Analisa Tentang aktivitas Kerja Humas

Pada dasarnya tugas Public Relations adalah sinkronisasi antara informasi dari perusahaan dengan reaksi dan tanggapan public sehingga mencapai suasana akrab, saling mengerti dan muncul suasana yang menyenangkan dalam interaksi perusahaan dengan publik. Persesuaian yang menciptakan hubungan harmonis di mana satu sama lain saling memberi dan menerima hal-hal yang bisa menguntungkan kedua belah pihak. Berdasarkan adanya dua jenis publik bagi suatu badan atau perusahaan (publik intern dan ekstern) maka tujuan Public Relations pun diarahkan melalui dua macam tugas, yaitu di dalam dengan sebutan kegiatan PR (Internal Public Relations) dan diluar, kegiatan eksternal (external Public Relations). Dengan kata lain, Public Relations mengemban tugas atas tujuannya tadi, yaitu berkomunikasi ke dalam dengan public intern dan ke luar dengan public ekstern.
· Internal Public Relations
Internal  merupakan salah satu kegiatan yang berhubungan dengan publik yang ada di dalam perusahaan. Tujuannya adalah untuk mempererat hubungan antara pimpinan dengan karyawan itu sendiri, sehingga muncul semangat kerja. Hal ini dapat di lakukan dengan komunikasi yang berkesinambungan hasil yang di capai adalah disiplin kerja yang baik, motivasi kerja tinggi, produktivitas kerja seperti apa yang di harapkan oleh perusahaan, sehingga terciptanya sense of belonging dari karyawan terhadap perusahaan.
Kegiatan PR ke dalam perusahaan tersebut diperlukan untuk memupuk adanya suasana yang menyenangkan diantara para karyawannya, komunikasi antara bawahan dan pimpinan atau atasan terjalin dengan akrab dan tidak kaku, serta meyakini rasa tanggungjawab akan kewajibannya terhadap perusahaan.

Tiap anggota dari badan atau perusahaan itu, dari tingkat pimpinan sampai pada pesuruh, merupakan PRO yang tidak resmi. Mereka harus menyadari bahwa sebagai anggota atau keluarga dari perusahaan, mereka akan selalu mendapat sorotan dari publik yang ada diluar. Sikap, sifat, tingkah laku dan perbuatan seorang karyawan atau keluarganya dapat mempengaruhi nama baik instansi atau perusahaan dimana mereka bekerja. Dengan kesadaran dan keyakinan tersebut diharapkan muncul kegairahan kerja dari para pegawainya. Keadaan demikian dapat diciptakan apabila pimpinan atau majikan selalu memperhatikan kepentingan para pegawainya. Baik secara ekonomi, sosial maupun psikologis.

Sebaliknya perusahaan memerlukan pegawai yang memiliki sifat-sifat disiplin, penuh tanggungjawab dan sopan terhadap atasan dan sesamanya. Keserasian hubungan di antara para pegawai baik vertikal maupun horizontal diharapkan akan memperkuat tim kerja dalam perusahaan itu. Tidak saja terbatas pada para pegawainya yang langsung berada di dalam perusahaan, keluarganya juga mempunyai andil yang besar dalam memupuk hubungan baik ini. Ketentraman dan kesejahteraan keluarga akan selalu menjamin ketentraman bekerja bagi para pegawai perusahaan itu.

Berdasarkan uraian di atas dapat di simpulkan bahwa Internal PR merupakan kegiatan yang di lakukan oleh PR dalam perusahaan yang bertujuan untuk membina hubungan baik dengan para karyawannya di dalam perusahaan sehingga dapat menciptakan suasana kerja yang kondusif dalam perusahaan tersebut.
· Eksternal Public Relations
Eksternal PR merupakan kegiatan yang berhubungan dengan masyarakat luar atau kegiatan yang di tujukan kepada public yang berada di luar perusahaan itu. Informasi yang di berikan harus jujur berdasarkan fakta dan harus benar-benar teliti sehingga kepercayaan dari public eksternal kepada perusahaan akan terpelihara dengan baik. Bagi suatu perusahaan, hubungan dengan publik di luar perusahaannya merupakan suatu keharusan yang mutlak. Sesuai dengan sifatnya, dalam masyarakat modern tidak akan ada kemungkinan bagi seorang insan atau suatu badan bisa hidup menyendiri. Masing-masing akan saling membutuhkan satu sama lain.
Bentuk kegiatan Eksternal PR di antaranya adalah sebagai berikut :

a. Press Relations, bertujuan mengatur dan membina hubungan baik dengan pers.

b. Government Relations, bertujuan mengatur dan memelihara hubungan baik dengan pemerintah yang berhubunggan dengan kegiatan-kegiatan perusahaan.

c. Community Relations, bertujuan mengatur dan memelihara hubungan baik dengan masyarakat setempat, yang berhubungan dengan kegiatan perusahaan.

d. Supplier Relations, bertujuan mengatur dan memelihara hubungan baik dengan para pemasok agar segala kebutuhan perusahaan dapat di terima dengan baik.

e. Custumer Relations, bertujuan mengatur dan memelihara hubungan baik dengan para pelanggan.

Berdasarkan uraian di atas dapat di simpulkan bahwa Eksternal merupakan kegiatan yang di lakukan oleh PR dalam perusahaan yang bertujuan untuk membina hubungan baik denga pihak yang berada di luar perusahaan sehingga dapat menciptakan suatu opini public dan citra yang positif bagi perusahaan itu sendiri.
Pekerjaan Seorang Humas

Pada umumnya kesan yang jelek datang dari ketidak-pedulian, prasangka buruk, sikap melawan, dan apatis. Seorang petugas humas harus mampu untuk mengubah hal-hal ini menjadi pengetahuan dan pengertian, penerimaan dan ketertarikan.

Bagian penting dari pekerjaan petugas Humas dalam suatu organisasi adalah :

· Membuat kesan (image)

· Pengetahuan dan pengertian

· Menciptakan ketertarikan

· Penerimaan

· Simpati
Humas adalah kegiatan komunikasi dalam organisasi yang berlangsung dua arah dan timbal balik. Posisi Humas merupakan penunjang tercapainya tujuan yang ditetapkan oleh suatu manajemen organisasi. Sasaran humas adalah publik internal dan eksternal, dimana secara operasional humas bertugas membina hubungan harmonis antara organisasi dengan publiknya dan mencegah timbulnya rintangan psikologis yang mungkin terjadi diantara keduanya. Contoh dari kegiatan-kegiatan Humas adalah: melobi, berbicara di depan publik, menyelenggarakan acara, dan membuat pernyataan tertulis.

2.2.3 Analisa Tentang Aktivitas Kerja PR Toserba YOGYA Sunda
Humas atau Public Relations YOGYA berdiri baru pada tahun 2008. Divisi Customer Relations telah ada terlebih dahulu karena pada waktu itu tidak mengenal istilah Public Relations. Seiring perkembangan Toserba YOGYA maka saat ini CR yang berada di seluruh cabang YOGYA berada dibawah departemen Public Relations. CR sebagai kepajangtanganan dari PR pusat untuk meyampaikan segala informasi dan membuat sebuah kegiatan yang dapat menarik konsumen datang dan berbelanja di toserba YOGYA yang tersebar.

Customers relations dipimpin oleh seorang supervisor yang bertanggung jawab kepada Store Manager Toserba YOGYA Sunda Bandung. Kegiatan internal Customers Relations terlihat dalam adanya get together atau tour yang diadakan perusahaan setiap satu tahun sekali, kegiatan ini dilakukan karyawan-karyawan dan para staff agar dapat lebih mengakrabkan, dan menumbuhkan hubungan baik antar karyawan.

Kegiatan eksternal Customers Relations terlihat dalam hubungannya dengan dengan konsumen, misalnya Melayani konsumen jika ada yang komplain dan memberikan informasi tentang berbagai macam program yang diadakan oleh humas dan Customers Relations, juga tentang info-info belanja dan hal-hal yang berkaitan dengan Toserba YOGYA. Melayani konsumen merupakan tugas utama dari Costumer Relations, dapat berupa melayani dengan membuat kartu member YOGYA dan perpanjangan kartu bagi konsumen yang telah habis masa aktif kartu YOGYA nya. Selain itu melayani penukaran voucher aneka produk-produk tertentu, melayani penukaran satu jam gratis parkir bagi konsumen yang melakukan transaksi pembelanjaan lebih dari dua ratus ribu yang berlaku pada hari transaksi berbelanja. Disamping itu melayani konsumen yang akan melakukan pendaftaran pada kegiatan yang sedang diselenggarakan oleh Costumer Relations, kegiatan lainnya yaitu merencanakan program-program yang bisa membuat pelanggan atau masyarakat datang ke Toserba YOGYA Sunda, misalnya program lomba mewarnai, kegiatan ini dibuat oleh Customers Relations agar menarik perhatian konsumen, khususnya dalam hal ini ibu-ibu. Program lomba mewarnai bagi anak umur 4-6 tahun yang diadakan di lantai 4 Toserba YOGYA Sunda, bekerjasama dengan BII. Program Doraemon (Dorprize on Monday), Program ini berlangsung hanya setiap hari senin dengan durasi satu jam. Yang diisi dengan pembukaan, hiburan yaitu karaoke, sambil membagikan kupon kepada konsumen yang sedang makan di foodcourt, untuk mendapatkan hadiah voucer makan maupun voucer game master, program ini dibuat agar konsumen yang sedang menikmati makanan di foodcourt Yogya dapat nyaman dengan adanya dorprice ini, juga mendapatkan hiburan musik. Lomba balap Audley, dan setiap hari minggu diadakan senam pagi atau aerobic, sebagai bentuk apresiasi Toserba YOGYA Sunda kepada konsumen atau peserta aerobic dengan mengadakan kegiatan dorprize. Program ini untuk menarik perhatian ibu-ibu atau masyarakat sekitar untuk datang ke Toserba YOGYA Sunda. Dalam program ini diberikan dorprize kecil-kecilan sebagai penambah semangat konsumen.

Program-program tersebut dapat berubah sesuai dengan ide dari Customers Relations dan juga menyesuaikan dengan perkembangan jaman, program ini di buat agar konsumen selalu datang, walaupun hanya untuk menanyakan ada program apa saja, tetapi dengan strategi ini konsumen dapat lebih mengenal toserba Yogya dan mengenalkannya pada orang lain lagi. Sebagai tugas seorang PR dalam membina hubungan yang harmonis, dan saling menguntungkan, serta menciptakan citra positif bagi perusahaan. Dalam kegiatan ekternal perusahaan lebih terlihat pada Supplier Relations dalam mengatur dan memelihara hubungan baik dengan para pemasok agar segala kebutuhan barang yang akan dijual oleh Toserba Yogya dapat di terima dengan baik, Community Relations untuk mengatur dan memelihara hubungan baik dengan masyarakat setempat, yang berhubungan dengan kegiatan yang sering dibuat oleh Customer Relations, Press Relations dalam mengatur dan membina hubungan baik dengan pers.

Dari penjelasan diatas tugas seorang PR dalam hal ini Customers Relations adalah bagaimana human relations yang ada bisa di tingkatkan, bagaimana seorang Customers Relations berhadapan langsung dengan konsumen atau masyarakat, bagaimana menghadapi customers yang komplain tentang berbagai macam hal, Customers Relations dituntut untuk bisa menanggapi situasi tersebut. 
2.2.4 Analisa Pelayanan PR Toserba YOGYA Sunda Kepada Mahasiswa PKL
Selama melakukan kegiatan PKL (Praktek Kerja Lapangan) di Toserba YOGYA Sunda Bandung, penulis merasakan suasana yang menyenangkan, karyawan-karyawannya ramah. Penulis di berikan kesempatan untuk mengikuti sebagian besar kegiatan yang biasanya di lakukan oleh tim Customers Relations yaitu program lomba mewarnai sebagai panitia, program Doraemon (Dorprize on Monday) dapat berinteraksi langsung dengan konsumen dalam menyebarkan kupon, lomba balap Audley, dan pada hari minggu diadakan senam pagi atau aerobic penulis di percaya menjadi MC yang konsumennya mayoritas ibu-ibu dan penulis pun dituntut untuk dapat membuat lelucon-lelucon dalam bahasa sunda. Dan tentunya setiap hari di bantu dalam melayani konsumen.
Apabila dalam proses pekerjaan tersebut penulis mengalami hambatan ataupun hasilnya kurang sempurna maka langsung di koreksi oleh pihak Customers Relations. Sehingga hal tersebut merupakan suatu proses pembelajaran bagi penulis agar dapat bekerja lebih baik lagi di masa yang akan datang khususnya dalam bidang Humas atau Customers Relations.

