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BAB III 

PELAKSANAAN KERJA MAGANG 

 

3.1 Kedudukan dan Koordinasi 

 Posisi penulis di PT. Zillion Tech Indonesia berada dalam divisi DSN 

(Direct Sales Network). Dimulai dari posisi teratas dalam divisi yang diisi oleh DSN 

project leader Head of DSN yaitu bapak Eka Slamet Nugroho yang dibantu oleh 

Business Development yaitu bapak Nana Chandra Priyadi, Kemudian penulis 

berada dibawah Head of DSN sekaligus Business Development yaitu bapak Nana 

Chandra priyadi yang bertugas dalam melakukan penjualan barang yang terdapat 

pada DSN Zilingo dan juga mengurusi program Retention yang dibuat oleh tim 

sales dan marketing, setelah itu didiskusikan dengan Bapak Eka Slamet Nugroho 

untuk meminta approved dari beliau. Penulis berkoordinasi langsung dengan para 

mentor selama 5 bulan untuk membantu dalam membuat marketing strategy untuk 

membantu pnjualan dari DSN Zilingo selama bekerja di Zilingo Indonesia 

 

Sumber: Data Perusahaan (2019) 

Gambar 3. 1 Struktur organisasi DSN Zilingo Indonesia 
 Pada hari pertama bekerja, penulis mendapatkan pengenalan mengenai 

pengenalan dari DSN Project ini dan untuk apa DSN ini dibuat di dalam PT Zillion 

Bapak eka slamet nugroho 
(Head Of DSN)

M Arnold Hendri 
(DSN Internship)

Bapak Nana Chandra Priyadi 
(Business Development)
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Tech Indonesia. Pengenalan tersebut diberikan oleh Bapak Eka Slamet Nugroho. 

Selama melaksanakan kegiatan kerja magang dan proses pembuatan laporan, 

penulis mendapatkan bantuan dari General Manager dan juga manager sales baik 

dalam membuat marketing strategy hingga mendapatkan data-data perusahaan 

yang diperlukan dalm laporan magang 

 Penulis diberikan kepercayaan dalam membantu perusahaan dalam 

mwmbuat strategi pemasaran, konsep untuk meningkatkan awereness, merancang 

konsep Customer Engagement dari DSN PT. Zillion Tech Indonesia bersama rekan 

kerja magang dan penulis. 

3.2 Tugas yang dilakukan 

 Dalam proses pelaksanaan kerja magang yang dilakukan pada tanggal 21 

februari 2019 hingga 23 juli 2019, penulis melakukan berbagai macam tugas yang 

diberikan oleh General Manager dan manager sales yang juga akan dijelaskan 

berdasarkan tujuan dan koordinasi. 

Tabel 3. 1 Tugas Yang Dilakukan 
No Jenis Pekerjaan Koordinasi Hasil 

1 Melakukan 

Telemarketing 

Database Zilingo 

B2C 

Bapak Eka Slamet Nugroho 

(Head Of DSN) 

- Memperkenalkan DSN 

Zilingo Indonesia kepada 

customer Zilingo B2C 

- Menambah member 

reseller untuk DSN 

Zilingo Indonesia 

 

2 Melakukan 

Customer Care 
Bapak Eka Slamet Nugroho 

(Head Of DSN) 

- Membantu Customer 

yang mengalami 

kesulitan dalam belanja 

atau menjawab 

pertanyaan seputar 

pembelian seperti barang 

sampai berapa hari, 
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No Jenis Pekerjaan Koordinasi Hasil 

Refund pembelian dll. 

Agar komsumen tetap 

loyal membeli produk di 

DSN Zilingo Indonesia. 

 

3 Melaksanakan acara 

seminar kampus  

Digipreneur  DSN 

Zilingo Indonesia. 

Bapak Eka Slamet Nugroho 

(Head Of DSN) 

- Melaksanakan seminar 

untuk meningkatkan 

brand awereness 

terhadap DSN Zilingo 

Indonesia 

- Menjual Produk yang 

ada di DSN Zilingo 

Indonesia 

- Mendapatkan reseller 

baru dari setiap 

mahasiswa yang 

mengikuti event seminar 

tersebut. 

- Memberikan materi 

tentang kewirausahaan 

dan DSN Zilingo 

Indonesia menjadi solusi 

mudah untuk melakukan 

wirausaha. 

4 Menjalin 

Komunikasi 

Dengan Kampus  

Bapak Eka Slamet Nugroho 

(Head Of DSN) 

- Agar tetap terjalin 

hubungan yang baik 

antara perusahaan 

dengan kampus 

- Tetap melakukan 

pembelian di DSN 

Zilingo Indonesia  



19 
 

No Jenis Pekerjaan Koordinasi Hasil 

5 Memastikan Stock 

Barang 

Bapak Eka Slamet Nugroho 

(Head Of Dsn)  

-  Memastikan 

produk/stock barang 

yang sudah live di 

website atau di aplikasi 

zilingoasiamall.com ada 

dan kuanititas barang  

-  

6 Meeting Dengan 

Vendor 
Bapak Eka Slamet Nugroho 

(Head Of DSN), Bapak Nana 

Chandra Priyadi (Business 

Development) 

- Mengetahui negosiasi 

dengan pihak vendor  

- Mendapatkan tambahan 

produk baru untuk DSN 

Zilingo Indonesia 

7 Membuat Promo 

Produk Dan Social 

Media DSN Zilingo 

Indonesia 

Bapak Eka Slamet Nugroho 

(Head Of DSN), Bapak Nana 

Chandra Priyadi (Business 

Development) 

- Agar konsumen menjadi 

loyal dan tetap 

memberikan harga 

terbaik dibandingkan 

dengan competitor. 

- Mengetahui kegiatan 

selama 1 bulan ingin 

melakukan promo apa 

saja dan barang yang 

akan diberikan promo 

- Mengeluarkan produk 

barang yang sudah lama 

tidak laku dan tersimpan 

di gudang  

8 Pergantian Nama 

DSN Zilingo 

Indonesia. 

Bapak Eka Slamet Nugroho 

(Head Of DSN), Bapak Nana 

Chandra Priyadi (Business 

Development) 

- Agar memiliki nama 

brand yang Tidak terkesan 

nama komunitas reseller 
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3.3 Uraian Pelaksanaan Magang 

3.3.1 Proses pelaksanaan 

1. Melakukan Pendaftaran Magang 

 Sebagai langkah awal memulai praktik kerja magang, penulis membuat 

beberapa akun website pencari magang/kerja guna mencari lowongan tentang 

magang, selain itu penulis pun terus memantau email UMN student, karena pihak 

kampus rutin memberikan pemberitahuan perihal lowongan magang dan lowongan 

kerja. Mendengar dari referensi dari teman bahwa ada lowongan pada PT. Zillion 

Tech Indonesia untuk program magang maka tepat pada tanggal 19 februari 2019 

penulis mengirim email kepada bapak eka slamet Nugroho sebagai Head Of DSN. 

2. Konfirmasi Telfon dari bapak Eka Slamet Nugroho 

 Pada tanggal 20 februari 2019 penulis mendapatkan balasan berupa telfon 

dari bapak eka slamet Nugroho. Pada pembicaraan melalui telfon tersebut, penulis 

diberitahukan untuk melakukan proses Interview pada tanggal 21 februari 2019 

pukul 11.00 WIB. Kemudian penulis menyatakan akan datang untuk mengahadiri 

interview yang akan diadakan di kantor Head Office Zilingo Indonesia. 

3. Tahap Interview   

 Pada tahap ini penulis melakukan interview bersama bapak Eka Slamet 

Nugroho selaku Head of DSN, dimana dalam tahap interview ini bapak Eka Slamet 

Nugroho menanyakan seputar pengalaman kerja/magang yang sudah pernah 

dilakukan sebelumnya. Setelelah proses interview dilakukan pak Eka Nugroho 

Santoso memutuskan untuk menerima penulis sebagai mahasiswa magang di DSN 

Zilingo Indonesia selama periode 21 februari 2019 – 23 may 2019. 

4. Tahap Orientasi mahasiswa magang 

 Di tanggal yang sama setelah interview penulis diperkenalkan pada rekan 

kerja satu divisi DSN Zilingo Indonesia. Penulis langsung ditempatkan dibawah 

koordinasi dari Bapak Nana Chandra Priyadi sebagai Business Development serta 
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diperkenalkan juga mengenai pekerjaan apa saja yang dilakukan pada DSN Zilingo 

Indonesia.  

5. Implementasi Kerja Magang 

 Dalam masa praktik kerja magang, penulis diberikan berbagai macam job 

desk. Pekerjaan yang dilakukan oleh penulis seperti belajar mengenai 

cara/mekanisme yang dilakukan untuk melakukan penjualan yang terdapat pada 

DSN Zilingo dimana di dalam-nya terdapat 3 komponen penting untuk mendukung 

bagaimana cara untuk dapat melakukan penjualan dengan baik dan benar. 3 

komponen itu adalah sales, retention, dan sourcing  

3.3.2 Periode Praktik Kerja Magang 

a. Melakukan Telemarketing pada Database Zilingo B2C 

Terhitung sejak tanggal 21 februari 2019, penulis telah melakukan praktik 

kerja magang di DSN Zilingo Indonesia, dan tugas utama yang diberikan oleh 

Bapak Eka Slamet Nugroho adalah melakukan telepon kepada customer zilingo 

B2C, dimana customer Zilingo B2C itu belum pernah mengetahui adanya platform 

Zilingo B2B yaitu www.zilingoasiamall.com yang di dalam platform tersebut 

terdapat toko DSN Zilingo Indonesia. Untuk itu tugas penulis adalah 

memperkenalkan apakah DSN Zilingo Indonesia itu, apa keunggulan dari DSN 

Zilingo Indonesia, dan pada akhirnya mengajak customer Zilingo B2C agar mau 

bergabung dengan DSN Zilingo Indonesia, menjadi reseller member, dan 

melakukan pembelian pada barang yang ada di DSN Zilingo Indonesia. Disini 

penulis juga mengajak untuk para member yang sudah bergabung sebagai reseller 

dapat mengajak kerabat untuk berpartisipasi menjadi reseller DSN Zilingo 

Indonesia, apabila berhasil mengajak satu orang untuk bergabung menjadi reseller 

baru akan mendapatkan insentif sebesar Rp20.000 setiap satu orang yang sudah 

bergabung dengan minimal pembelian satu produk pada DSN Zilingo Indonesia, 

insentif tersebut akan diakumulasi setiap bulan.  

http://www.zilingoasiamall.com/
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Sumber: Data Perusahaan (2019) 

Gambar 3. 2 Form Pengisian Member Reseller DSN Zilingo Indonesia 

Pada gambar 3.2 merupakan bentuk form yang harus diisi oleh calon reseller 

baru. Untuk pendaftaran tidak pungut biaya dan tidak harus langsung membeli 

produk dari DSN Zilingo Indonesia ketika baru bergabung. Form pendaftaran ini 

menjadi syarat mutlak apabila konsumen ingin membeli produk dari DSN Zilingo 

Indonesia Untuk yang belum melakukan Pendaftaran ini tidak bisa melakukan 

pembelian di DSN Zilingo Indonesia. 
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Sumber: Data Perusahaan (2019) 

Gambar 3. 3 Database Customer Zilingo B2C 

Berikut ini adalah data customer Zilingo B2C yang harus di call setiap hari 

guna meningkatkan brand awereness dari DSN Zilingo Indonesia selain nanti akan 

di support dari berbagai macam marketing strategy. Untuk call setiap hari penulis 

memliki target 20 customer yang berhasil di call dengan harapan setiap hari 

mendapat customer baru untuk reseller dari DSN Zilingo Indonesia. 
 

b. Melakukan Customer Care 

Selain melakukan telemarketing untuk brand awereness DSN Zilingo 

Indonesia, penulis juga berperan sebagai customer service karena disamping itu 

masih ada beberapa customer yang mengalami kendala saat melakukan pembelian 

atau customer yang ingin bertanya mengenai pengiriman barang, menanyakan soal 

stock barang, customer yang ingin melakukan refund, dan lain sebagainya. 
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Sumber: Data perusahaan (2019) 

Gambar 3. 4 List Database Zilingo B2C 
Penulis melakukan ini dengan tujuan agar reseller member dari DSN 

Zilingo Indonesia tetap loyal terhadap perusahaan Zilingo. Penulis secara rutin 

melakukan komunikasi kepada konsumen dengan harapan mendapatkan loyalitas 

pelanggan. 

c. Melakukan Seminar acara DSN Zilingo Indonesia 

Disaat penulis melakukan praktik kerja magang, penulis mendapatkan tugas 

lain berupa serangkaian acara di beberapa kampus yaitu kampus Politala 

(Banjarmasin), STIE STMIK ASIA (Malang), Universitas Kanjuruhan (Malang), 

UNISKA, STIE Kucecwara (Malang), dan UKRIDA (Jakarta). Tujuan dari 

diselenggarakannya acara seminar kampus adalah memperkenalkan DSN Zilingo 

Indonesia dengan harapan mahasiswa dapat berwirausaha melalui program DSN 

Zilingo Indonesia dimana semua produk yang dijual di dalam DSN Zilingo 

Indonesia memiliki harga grosir sehingga mahasiswa dapat melakukan penjualan 

lagi dari produk yang ditawarkan oleh DSN Zilingo Indonesia. Dari total 7 kampus 

yang diikuti, penulis mendapatkan kesempatan mengikuti acara pada kampus 
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UKRIDA, sisanya dari 6 kampus penulis menetap di kantor dan memastikan semua 

produk sudah live pada website atau aplikasi agar ketika mahasiswa ingin membeli 

produk dapat langsung memesan melalui website atau aplikasi yang sudah tersedia 

di www.zilingoasiamall.com. Pembicara seminar dilakukan oleh bapak Nana 

Chandra Priyadi selaku Business Development lalu tugas penulis dan tim 

mempersiapkan display barang agar mahasiswa dapat melihat contoh dari barang 

yang dijual oleh DSN Zilingo Indonesia  

 

 

Sumber: Dokumentasi Pribadi (2019) 

Gambar 3. 5 Kegiatan Seminar DSN Zilingo Indonesia di Ukrida 

http://www.zilingoasiamall.com/
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Seperti pada Gambar 3.5 DSN Zilingo Indonesia mengusung tema 

Digipreneur Zilingo Indonesia. Setelah melakukan seminar, penulis bertugas juga 

untuk mencari data reseller terbaru dari kampus UKRIDA untuk mahasiswa yang 

mengikuti acara seminar dari DSN Zilingo Indonesia.  

d. Menjalin Komunikasi Dengan Kampus 

Setelah serangkaian acara kampus selesai, penulis diberikan tugas untuk 

tetap menjalin komunkasi dengan kampus yang sudah dikunjungi oleh DSN Zilingo 

Indonesia yang bertujuan untuk menjalin hubungan yang baik antara perusahaan 

dengan pihak kampus yang sudah pernah didatangi oleh DSN Zilingo Indonesia. 

Setiap kampus memiliki masing-masing satu PIC dimana penulis dapat 

menghubungi langsung apabila ada sesuatu yang ingin ditanyakan atau penulis 

ingin menanyakan kabar tentang antusiasme para mahasiswa untuk berwirausaha. 

 

Sumber: Dokumentasi Chat Via Whatsapp (2019) 

Gambar 3. 6 Chat Grup Whatsapp Kampus 
 Pada gambar diatas adalah contoh cara DSN Zilingo Indonesia menjalin 

komunikasi dengan pihak kampus yang sudah di datangi, salah satu cara DSN 

Zilingo Indonesia untuk tetap menjalin komunikasi dengan dibuatnya grup yang 

berisi satu PIC dan mahasiswa yang sudah mengikuti seminar di acara Digipreneur 

Zilingo Indonesia. Penulis pun menjalin komunikasi dengan setiap PIC kampus 
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apabila terjadi kendala dalam melakukan pembelian atau sekedar bertanya tentang 

barang yang ready stock.  

 

Sumber: Data Perusahaan (2019) 

Gambar 3. 7 Form Peminajaman Sample 

 Selanjutnya untuk lebih meningkatkan daya minat mahasiswa untuk 

melakukan wirausaha, langkah yang dilakukan adalah dengan melakukan 

peminjaman sample. Melalui peminjaman sample ini mahasiswa dapat meminjam 

barang terlebih dahulu tanpa harus melakukan pembayaran. Apabila barang yang 

sudah dipinjam telah laku maka mahasiswa dapat melakukan pembayaran. Namun 

apabila barang tersebut tidak laku pihak DSN Zilingo Indonesia akan menarik 

kembali barang yang sudah dipinjam oleh mahasiswa. Peminjaman sample hanya 

dapat dilakukan untuk mahasiswa dan dosen dari kampus yang sudah terjalin 

kerjasama oleh DSN Zilingo Indonesia dan tidak berlaku untuk reseller umum. 

Mekanisme peminjaman sample dapat dilakukan dengan menghubungi kontak 

yang sudah diberikan yaitu penulis. Setelah mahasiswa melakukan request sample, 
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selanjutnya penulis memberikan form seperti gambar yang diatas lalu penulis 

meminta approved dari Bapak Eka Slamet Nugroho selaku Head Of DSN dan Ibu 

Kinantyas Mutiasari G selaku sourcing, apabila barang telah di approved maka 

barang sudah bisa dikirim kepada mahasiswa dengan masa waktu yang telah 

ditetapkan yaitu 14 hari dari waktu peminjaman. 

e. Memastikan stock barang  

Untuk memastikan proses penjualan terus berjalan dengan baik, penulis dan 

tim sourcing bekerja sama untuk memastikan setiap barang yang sudah di upload 

pada platform www.zilingoasiamall.com tersedia pada warehouse zilingo agar 

tidak terjadi kesalahan pada platform dan warehouse. Data selalu di update setiap 

hari untuk memastikan barang tersebut tetap ada, namun apabila barang yang sudah 

terupdate habis, penulis langsung melakukan penurunan produk dari platform 

www.zilingoasiamall.com. 

 

Sumber: Dokumentasi Pribadi (2019) 

Gambar 3. 8 Penulis Melakukan Cek Stock Barang 

http://www.zilingoasiamall.com/
http://www.zilingoasiamall.com/
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Sumber: Email Perusahaan (2019) 

Gambar 3. 9 Permohonan Pick Up barang DSN Zilingo Indonesia 
Disini penulis melakukan tugas mengurus pengiriman barang yang akan 

dikirim ke kantor Zilingo, karena terkadang warehouse mengalami kendala 

pengiriman barang yang banyak. Jadi pada saat DSN Zilingo Indonesia sedang 

melakukan promo diskon lebaran contohnya, untuk mempercepat pengiriman 

barang dikirim ke kantor zilingo untuk selanjutnya akan di packing oleh sourcing. 

f. Meeting Dengan Vendor  

Adapun penulis mengikuti proses Meeting dengan vendor apabila ada 

barang baru yang ingin masuk. Disini penulis melakukan negosiasi dengan pemilik 

produk, pembahasannya soal barang yang ingin dijual, harga produk, dan sistem 

pembayaran vendor. Proses pemilihan vendor yang bisa masuk untuk menjual 

produk di dalam DSN Zilingo Indonesia adalah sudah memiliki pangsa pasar, 

setelah itu melihat sample produk yang akan dijual pada DSN Zilingo Indonesia 

apakah produk tersebut memiliki kualitas yang baik sehingga dapat dijual pada 

platform DSN Zilingo Indonesia. 
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Sumber: Zilingoasiamall.com (2019) 

Gambar 3. 10 Tampilan Utama Website Zilingo Asia Mall 
Berikut ini adalah 5 produk yang sudah terjalin kerjasama-nya dengan DSN 

Zilingo Indonesia yaitu produk hijab dari Restu Anggraini (ETU), Dear Me Beauty 

(Make up), Dazed Fashion (Kaos&kemeja), Kintakun (Sprei), dan John Project 

(Sepatu Boots). Setiap produk yang masuk ke dalam DSN Zilingo Indonesia 

memiliki harga grosir, untuk itu vendor harus memberikan harga supplier kepada 

DSN Zilingo Indonesia. 

 

Sumber: Dokumentasi Pribadi (2019) 

Gambar 3. 11 Penulis Melakukan Meeting Dengan Vendor 

Disini penulis dan rekan melakukan meeting dengan vendor. Dari 6 produk 

yang sudah menjalin kerjasama dengan DSN Zilingo Indonesia, penulis diberikan 
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kesempatan oleh bapak Eka Slamet Nugroho selaku Head Of DSN untuk mengikuti 

agenda meeting dengan 2 produk yang akan masuk di DSN Zilingo Indonesia dan 

ikut bernegosisasi dengan produk john project (sepatu boots) dan dazed fashion, 

untuk kedua produk pada akhirnya kerjasama dengan DSN Zilingo Indonesia 

karena kedua produk tersebut sudah memiliki pasar tersendiri untuk produknya dan 

memiliki kualitas barang yang baik dan memiliki harga yang cukup murah di 

pasaran. 

g. Membuat Promo Produk Dan Social Media DSN Zilingo Indonesia 

Untuk tetap terus meningkatkan penjualan produk pada DSN Zilingo 

Indonesia, penulis melakukan serangkaian promo untuk setiap produk yang mulai 

mengalami penurunan penjualan. Untuk program promo penulis dan rekan 

melakukannya dengan melihat tanggal pada bulan tersebut sedang ada hari besar 

apa seperti contoh pada bulan sedang ada lebaran, event PRJ, promo pertengahan 

tahun, dan lain-lain. 

 

Sumber: Data Perusahaan (2019) 

Gambar 3. 12 Timeline Promo 
 Di dalam marketing plan seperti gambar di atas, penulis dan rekan 

melakukan serangkaian promo pada saat setelah lebaran dan stock berbagai macam 

muslim masih tersisa ketika di bulan puasa kemarin maka dari itu penulis dan rekan 

melakukan promo “After Lebaran Clearence” dengan tujuan semua stock dapat 
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terjual habis. Mekanisme untuk melakukan promo, pertama hal yang dilakukan 

konfirmasi dengan tim sourcing untuk produk baju muslim apa saja yang bisa 

diberikan harga promo dan tidak lupa disertakan mekanisme belanja seperti 

“Gunakan voucer 30.000 IDR dengan minimum pembelian 60.000 IDR” setelah itu 

menunggu approved dari Bapak Eka Slamet Nugroho untuk menjalankan 

serangkaian dari program promo yang sudah dibuat. 

 

 

Sumber: Social Media Misseller_ (2019) 

Gambar 3. 13 Kegiatan Social Media DSN Zilingo Indonesia 
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Berikut ini adalah contoh salah satu Social Media yang dimiliki oleh DSN 

Zilingo Indonesia, pada Instagram tersebut berisi tentang informasi untuk para 

konsumen untuk mengetahui kegiatan apa yang sedang berlangsung pada DSN 

Zilingo Indonesia mengenai promo dari produk, informasi mengenai kegiatan acara 

lomba yang kita selenggarakan untuk setiap kampus yang sudah terjalin kerjasama 

oleh DSN Zilingo Indonesia.  

 Untuk mekanisme pembuatan konten dan desain, untuk setiap konten dan 

desain yang ada pada social media, penulis dan rekan melakukan diskusi untuk 

kegiatan setiap bulannya. Seperti pada gambar diatas untuk kegiatan “RAMADAN 

PHOTO CONTEST” dimana lomba tersebut dibuat DSN Zilingo Indonesia, dengan 

dibantu oleh tim desain dari Zilingo B2C untuk membantu DSN Zilingo Indonesia. 

Proses kreatif dilakukan oleh penulis dan rekan untuk membuat konsep konten dan 

desain lalu setelah itu tim desain akan mengimplementasikan desain yang telah 

dibuat konsepnya dari penulis dan rekan.  penulis dan rekan melakukan diskusi 

untuk seperti apa desain yang akan di published pada social media ketika sudah 

sepakat dengan desain yang diinginkan, semua tahapan dari pembuatan konten dan 

desain harus mendapatkan approved terlebih dahulu dari bapak Eka Slamet 

Nugroho selaku Head Of DSN.  

h. Pergantian Nama DSN 

Setelah proses magang sudah berjalan selama 3 bulan, penulis dan rekan 

mendapatkan kabar kalau DSN Zilingo Indonesia akan berganti nama, alasan 

pergantian nama karena bapak Eka Slamet Nugroho menganggap nama DSN 

(Direct Selling Network) bukan seperti nama brand melainkan seperti nama 

komunitas. Seiring dengan terus berkembangnya Reseller dari DSN Zilingo 

Indonesia bapak Eka Slamet Nugroho ingin membuat nama baru yang memiliki 

filosofi jaringan yang kuat antara sesama reseller yang ada pada DSN Zilingo 

Indonesia, pada tahap ini penulis dan rekan diberikan tugas untuk memberikan 

masukkan untuk nama baru dari DSN Zilingo Indonesia. 
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Sumber: Data Perusahaan (2019) 

Gambar 3. 14 Voting Pergantian Nama DSN 
 Dari hasil survei terpilih 6 calon nama baru yang akan menggantikan nama 

dari DSN Zilingo Indonesia, Disini penulis memberikan 2 calon nama baru yaitu 

Garasi (Gerakan Reseller Seluruh Indonesia) dan Hipsi (Himpunan Pengusaha 

Seluruh Indonesia). Setelah survey dilakukan Garasi (Gerakan Reseller Seluruh 

Indonesia) mendapatkan perolehan paling tinggi yaitu sebesar 36,7%, dengan 

selesainya survey bapak Eka Slamet Nugroho memutuskan untuk merubah sedikit 

nama dari Garasi menjadi nama Garasell. Langkah selanjutnya penulis dan rekan 

melakukan perubahan nama dari social media yang dimiliki oleh DSN Zilingo 

Indonesia.  
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Sumber: Social Media Dan Whatsapp  

Gambar 3. 15 Memperkenalkan Nama Baru DSN Zilingo Indonesia 
Untuk proses pengenalan nama baru kepada reseller DSN Zilingo 

Indonesia, penulis mengupload video yang berisi nama baru dari DSN Zilingo 

Indonesia menjadi Garasell dan blast Whatsapp grup reseller DSN Zilingo 

Indonesia 

3.3.3 Kendala yang ditemukan 

Selama penulis melakukan, penulis menemukan beberapa permasalahan 

yang terjadi dalam melaksanakan pekerjaan di kantor yang dimana menurut penulis 

kendala ini dapat mengahambat jalannya perusahaan. Berikut adalah kendala yang 

dihadapi oleh penulis.  

1. Dalam melakukan telemarketing kepada calon reseller baru, dibutuhkan waktu 

sekitar 6-10 menit untuk menelfon 1 orang calon reseller dan dikerjakan oleh 

penulis secara sendiri, sedangkan target yang diberikan setiap harinya cukup 

tinggi yaitu 50 reseller baru dari database Zilingo B2C dan penulis juga 

mendapatkan tugas yang lainnya setiap harinya sehingga sulit untuk mencapai 

target setiap harinya. 
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2. Dalam melakukan konsep pengerjaan desain, DSN Zilingo Indonesia tidak 

memiliki orang sendiri untuk melakukan pembuatan desain. Sehingga 

membutuhkan waktu untuk melakukan proses request desain kepada tim desain 

dari Zilingo B2C dan cukup rumit apabila terjadi revisi pada desain 

3. Dalam memilih vendor, DSN Zilingo Indonesia terletak pada department B2B 

sedikit vendor yang dapat menyalurkan barangnya dibawah harga pasaran 

sekalipun ada vendor yang masuk, penulis dan rekan harus memastikan terlebih 

dahulu apakah untuk produk tersebut sudah memiliki market tersendiri. Untuk 

itu rata-rata produk yang masuk ke dalam DSN Zilingo Indonesia mempunyai 

banyak keterbatasan karena tidak boleh memilih produk yang sudah memiliki 

pasar yang luas dan sudah cukup dikenal oleh masyarakat luas. Untuk produk 

yang dapat masuk ke dalam DSN Zilingo Indonesia tidak  

4. Tidak memiliki akses pada website zilingoasiamall.com, pada dasarnya DSN 

Zilingo Indonesia adalah toko resmi dari Zilingo tetapi DSN Zilingo Indonesia 

tidak memiliki akses yang lebih pada website www.zilingoasiamall.com, 

karena itu menjadi tantangan tersendiri bagi DSN Zilingo Indonesia yang 

memiliki kedudukan yang sama dengan toko lain yang berjualan pada website 

www.zilingoasiamall.com. DSN Zilingo Indonesia hanya memiliki satu hak 

istimewa dimana DSN Zilingo Indonesia dapat menjual satu produk saja, 

berbeda dengan toko yang lain dimana konsumen harus membeli dengan 

minimal order. 

3.3.4 Solusi atas kendala yang Ditemukan 

1. Permasalahan kurangnya orang ketika melakukan telemarketing, disini penulis 

melakukan pendaftaran terlebih dahulu untuk calon member reseller dari DSN 

Zilingo Indonesia pada google form yang sudah tersedia untuk memenuhi 

setiap target member baru yang masuk, setelah itu baru penulis melakukan 

telfon satu per satu kepada calon reseller member untuk memperkenalkan DSN 

Zilingo Indonesia. 

2. Ketika melakukan proses pengerjaan desain banyak sekali proses dan tahapan 

yang harus dilakukan sehingga menunggu lama. Untuk itu penulis melakukan 

request kepada Bapak Eka Slamet Nugroho untuk mempunyai satu orang 

http://www.zilingoasiamall.com/
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freelance desain agar DSN Zilingo Indonesia cepat dalam melakukan konsep 

desain. 

3. Untuk masalah dalam mengurus vendor dan barang, penulis melakukan 

komunikasi oleh pihak vendor apakah ada untuk konsumen produk mereka 

yang sudah loyal menggunakan produknya disamping pengguna  

4. Ketika sedang mengajak konsumen untuk menjadi member reseller dari DSN 

Zilingo Indonesia, penulis selalu memberitahukan keunggulan dari DSN 

Zilingo Indonesia dengan toko yang lain di zilingoasiamall.com kepada 

konsumen kalau belanja di DSN Zilingo Indonesia bisa beli satuan, gratis 

ongkir ke seluruh Indonesia, dan memperlihatkan produk unggulan yang sudah 

memiliki reputasi yang cukup baik seperti produk home living DSN 

menggandeng kintakun untuk sprei, hijab dari desain yang cukup dikenal 

dengan produk Restu Anggraini dan untuk member reseller yang baru 

bergabung bisa mendapatkan voucer promo untuk kedua produk yang banyak 

dibeli oleh reseller.  

3.4 Peran Personal Selling Dalam Bentuk Telemarketing Untuk Meningkatkan 

Customer Acquisition Pada DSN (Direct Selling Network): Zilingo 

 Personal Selling adalah tenaga penjual suatu perusahaan melakukan kontak 

langsung dengan konsumen atau calon konsumen untuk menjelaskan produk atau 

service. Personal selling melibatkan percakapan langsung antara penjual dan 

pembeli, baik tatap muka, atau dengan media seperti telepon atau komputer 

(Solomon, Marshal, & Stuart, 2009).  

Telemarketing meliputi penggunaan telepon untuk menjuall produk secara 

langsung kepada konsumen dan kepada suatu organisasi tertentu. Telemarketing 

merupakan salah satu media yang digunakan dalam penerapan pemasaran langsung 

dan bentuk dominasi dari pemasaran langsung (Kotler & Armstrong, 2014). 

Menurut (Greenberg, 2010), customer acquition adalah individua tau 

kelompok yang membeli sebuah produk atau jasa berdasarkan keputusan mereka 

yang didasarkan atas pertimbangan dari segi manfaat dan harga produk atau jasa 

tersebut. 
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Penerapan strategi telemarketing yang memanfaatkan media telekomunkasi 

untuk menawarkan produk atau jasa secara langsung agar dapat menjaring banyak 

pelanggan. Salah satu faktor pendukung kesuksesan telemarketer dipengaruhi oleh 

seberapa jauh pengetahuan mengenai produk atau jasa yang akan ditawarkan. Oleh 

karena itu, dengan kemampuan tersebut dapat meyakinkan konsumen yang semula 

menolak menjadi tertarik dengan produk atau jasa yang akan ditawarkan. Melalui 

telemarketing ini diharapkan dapat meningkatkan customer acquisition melalui 

strategi yang telemarketing yang baik (Shenandona, 2016).  

Penulis mendapatkan pemahaman serta pengetahuan baru selama 

melakukan praktik kerja magang sebagai assistant DSN Zilingo Indonesia pada PT 

Zillion Tech Indonesia. Penulis bekerja secara langsung dibawah Bapak Eka Slamet 

Nugroho, selaku Head of DSN di PT Zillion Tech Indonesia. Beliau bekerja 

langsung dengan pihak manajemen Zilingo Indonesia dan penulis berkesempatan 

untuk ambil bagian dalam setiap kegiatan yang ada pada DSN Zilingo Indonesia, 3 

komponen utama yang ada pada DSN Zilingo Indonesia yaitu marketing, sourcing, 

personal selling telemarketing. Penulis juga diberikan kesempatan untuk berkreasi 

dalam menentukan personal selling kepada calon reseller DSN Zilingo Indonesia 

agar lebih mengenal karakter reseller dan mengajak seluruh reseller yang sudah 

bergabung pada DSN Zilingo Indonesia untuk melakukan follow up bagaimana 

perkembangannya setelah bergabung menjadi reseller DSN Zilingo Indonesia. 

 Selama menjalani magang di PT Zillion Tech Indonesia, penulis 

mendapatkan beberapa pemahaman suatu hal yang baru bagi penulis. Pemahaman 

tersebut mengenai peran seorang telemarketing sebagai alat memperkenalkan suatu 

brand atau perusahaan kepada masyarakat yang pada akhirnya akan mempengaruhi 

pengambilan keputusan pembelian konsumen. Pengalaman tersebut didapat oleh 

penulis pada saat melakukan praktik kerja magang di divisi DSN Zilingo Indonesia 

PT Zillion Tech Indonesia. 

 Menurut (Solomon, marshall, & stuart, 2009) terdapat langkah-langkah 

dalam melakukan personal selling yaitu sebagai berikut: 

• Propecting and Qualifying 
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Langkah pertama dalam proses penjualan adalah memilih dan mengidentifikasi 

pelanggan potensial yang berkualitas. Pendekatan terhadap pelanggan potensial 

yang penting bagi keberhasilan penjualan. 

Pada DSN Zilingo Indonesia, tahap ini terjadi ketika penulis mendapatkan list 

customer dimana terlihat sudah berapa kali konsumen sudah pernah order pada 

Zilingo. 

• Preapproach 

Sebelum mengunjungi calon pelanggan, tenaga penjual harus belajar sebanyak 

mungkin tentang organisasi dari apa yang diperlukan, siapa yang terlibat dalam 

pembelian dan karakter dari pembeli. Langkah ini dikenal sebagai preapproach. 

Tenaga penjual dapat mencari keterangan dari standar industri, sumber online, 

dan juga kenalan. Tenaga penjualan harus menetapkan tujuan kunjungan, untuk 

menilai prospek, pengumpulan informasi atau melakukan penjualan. 

Pada DSN Zilingo Indonesia, tahap ini penulis melanjutkan melihat database 

customer dimana di database tersebut terlihat apa saja yang sering dibeli oleh 

konsumen, dari situ penulis langsung memberitahukan bahwa produk tersebut 

ada di DSN Zilingo Indonesia dan apabila untuk reseller baru akan mendapatkan 

langsung kode voucher dari penulis. 

• Approach 

Dalam langkah ini, tenaga penjualan harus mengetahui cara bertemu dan 

memberi salam kepada pembeli dan memulai hubungan dengan baik. Pada tahap 

ini tenaga penjual memerlukan penampilan yang baik, kalimat pembuka yang 

positif bertujuan untuk membangun kesan baik dari awal menjalin hubungan. 

Pembukaan ini bisadiikuti oleh sejumlah pertanyaan untuk lebih banyak 

mengetahui le ih banyak kebutuhan dari pembeli dengan memperlihatkan 

sampel dari produk untuk menarik perhatian dan keingintahuan pembeli. 

Pada DSN Zilingo Indonesia, tahap ini penulis melakukan survey kecil-kecilan 

tentang kepuasan konsumen ketika belanja di zilingo sebelum masuk ke dalam 

pertanyaan inti setelah itu baru memperkenalkan DSN Zilingo Indonesia kepada 

konsumen. Dengan seperti ini penulis mengaharapkan konsumen betah ketika 

pada komunikasi dengan penulis. 
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• Presentation and Demonstration 

Selama langkah presentasi dalam proses penjual, tenaga penjual menceritakan 

tentang produk apa yang dia akan jual kepada pembeli dan menyajikan manfaat 

produk bagi pembeli dan memperlihatkan bagaimana produk tersebut bekerja 

Pada DSN Zilingo Indonesia, selain melakukan pertanyaan mau atau tidaknya 

calon reseller mau bergabung, penulis akan menjelaskan keuntungan yang di 

dapat apabila konsumen tersebut telah bergabung menjadi member dari reseller 

DSN Zilingo Indonesia. 

• Handling Objection 

Pelanggan biasanya mengajukan keberatan selama presentasi maupun ketika 

diminta untuk menetapkan pesanan atas produk yang udah ditawarkan. Dalam 

mengatasi keberatan, tenaga penjual harus mengetahui apa yang menyebabkan 

pembeli keberatan sehingga tenaga penjualan dapat mengetahui bagaimana cara 

mengatasinya. 

Pada DSN Zilingo Indonesia tahap ini terjadi ketika calon member reseller 

menolak untuk bergabung sebagai member reseller yang telah ditawarkan. Salah 

satu alasan utama adalah konsumen tidak melakukan pembelian secara terus 

menerus dan tidak melakukan wirausaha. 

• Closing 

Cara menutup penjualan dengan meminta pemesanan, meninjauulang tentang 

kesepakatakan, menawarkan bantuan untuk menulis pesanan, bertanta tentang 

cara pembayaran. 

Pada DSN Zilingo Indonesia, tahap ini terjadi ketika konsumen menyetujui ingin 

bergabung menjadi member reseller dari DSN Zilingo Indonesia. Disini penulis 

langsung menanyakan sejumlah pertanyaan yang ada pada formulir DSN Zilingo 

Indonesia dan langsung didaftarkan langsung oleh penulis. 

• Follow up 

Langakah terakhir adalah tindak lanjut untuk memastikan kepuasan pelanggan 

dan melakukan pembelian kembali. Melengkapi detail tentang waktu 

pengiriman, syarat pembelian jenis produk jumlah produk dan masalah lain. 

Pada DSN Zilingo Indonesia, di tahap ini penulis melakukan kontak melalui 

telepon untuk memastikan kembali keikutsertaan konsumen yang telah 
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bergabung dan sekedar bertanya ada kendala apa saja yang dihadapi oleh 

member reseller. 

 Karena itu pada perusahaan Zilingo khususnya untuk Zilingo B2B DSN 

Zilingo Indonesia agar bisa memaksimalkan member reseller dan brand awereness 

adalah menambah divisi yang ada pada DSN Zilingo Indonesia terutama untuk 

telemarketing dan design, karena untuk kedua divisi tersebut sangat penting untuk 

bisa berkomunikasi lebih dekat dengan calon reseller ataupun reseller yang sudah 

tergabung dalam DSN Zilingo Indonesia.   
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