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BAB III 

PELAKSANAAN KERJA MAGANG 

 

3.1 Kedudukan dan Koordinasi 

Selama penulis melakukan praktek kerja magang di Klikdaily, penulis berada 

di divisi Business Development sebagai Business Development Intern. Selama 

menjalani masa magang dan  mengerjakan tugas – tugas yang ada, penulis berada 

dibawah tanggung jawab Bapak Albert Brilliant yang menjabat sebagai Business 

Development Excecutive dam Bapak Auri Hartanto yang menjabat sebagai Project 

Manager. 

 Tugas utama yang dikerjakan oleh penulis selama menjalani praktek kerja 

magang adalah bertanggung jawab untuk memantau dan melakukan follow up sales 

lapangan serta surveyor dari Klikdaily serta mencari dan melakukan follow up juga 

terhadap partner-partner B2B dari Klikdaily. Berikut ini adalah struktur  koordinasi 

selama peneliti menjalani praktek kerja magang di Klikdaily: 

 

 

 

 

 

 
Jennifer Natasya                              

(Business Development 

Intern) 

Albert Brilliant 
(Business Development 

Excecutive) 

 

Auri Hartanto 

(Project Manager) 
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3.2 Tugas Yang Dilakukan 

Selama melaksanakan praktek kerja magang, penulis membuat laporan 

mengenai tugas-tugas yang diberikan oleh pembibing lapangan. Berikut adalah 

tabel yang berisi tugas-tugas yang diberikan selama periode 16 September- 16 

Desember dan terlampir pada formular KM-05, antara lain: 

Tabel 3.1 Tugas-Tugas Yang Dilakukan Penulis 

No. Pekerjaan Koordinasi Time Output Task 

Follow Up Sales dan Customer Service 

1. 

Menarik data dari sistem 

untuk melihat pencapaian 

sales 

Auri Hartanto 

(Project Manager) 

Daily 

Meningkatkan 

performance harian 

sales untuk mencapai 

target bulanan. 

2. 

Membuat laporan 

mingguan dan bulanan 

insentif sales 

Auri Hartanto 

(Project Manager) 

Weekly dan 

Monthly 

Sebagai bahan 

pertimbangan untuk 

lebih meningkatkan 

performance sales. 

3. 

Koordinasi dengan kepala 

sales 

Auri Hartanto 

(Project Manager) 

Weekly 

Semua pekerjaan dan 

infromasi penting 

terkait voucher dan 

promo tersampaikan 

dengan baik kepada 

seluruh sales. 

4. 

Koordinasi dengan 

customer service dalam 

follow up konsumen lama 

Auri Hartanto 

(Project Manager) 

Weekly 

Membalikan customer 

lama untuk melakukan 

pembelanjaan lagi di 

Klikdaily. 



 

 

28 

 

No. Pekerjaan Koordinasi Time Output Task 

5. 

Koordinasi dengan 

customer service terkait 

dengan saran dan keluhan 

konsumen  

Albert Brillliant 

(Business 

Development 

Excecutive) 

Weekly 

Alasan customer  yang 

dijadikan sebagai 

bahan pertimbangan 

untuk meningkatkan 

performance 

Klikdaily. 

Follow Up Surveyor 

1. 

Menarik data dari sistem 

untuk melihat pencapaian 

surveyor 

Auri Hartanto 

(Project Manager) 

Daily 

Meningkatkan 

performance harian 

surveyor untuk 

mencapai target 

bulanan. 

2. 

Membuat laporan 

mingguan dan bulanan 

insentif surveyor 

Auri Hartanto 

(Project Manager) 

Weekly dan 

Monthly 

Sebagai bahan 

pertimbangan untuk 

lebih meningkatkan 

performance surveyor 

untuk mengumpulkan 

data yang diperlukan. 

3. 

Koordinasi dengan 

surveyor terkait dengan 

proyek Bank Mandiri 

Auri Hartanto 

(Project Manager) 

Weekly 

Membuat surveyor 

mengerti mengenai 

projek nya dan 

mencapai target 

projek yang menaikan 

citra dan insentif 

untuk perusahaan. 

4. 

Melakukan survey-

survey produk terhadap 

konsumen 

Auri Hartanto 

(Project Manager) 

Weekly/ Monthly 

Data-data survey yang 

digunakan untuk 

bahan pertimbangan 

dalam menentukan 

new project untuk 

perusaaan, 
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No. Pekerjaan Koordinasi Time Output Task 

B2B Project 

1. 

Mencari partner B2B 

untuk proyek Klikdaily 

Albert Brillliant 

(Business 

Development 

Excecutive) 

Daily 

Partner untuk 

menambah koneksi 

dan menaikan omset 

perusahaan. 

2. 

Melakukan meeting 

dengan calon partner 

B2B 

Albert Brillliant 

(Business 

Development 

Excecutive) 

Jika Ada 

Tititk temu mengenai 

kerja sama antar 

kedua belah pihak 

yang saling 

menguntungkan. 

3. 

Melakukan follow up 

kepada partner B2B 

Albert Brillliant 

(Business 

Development 

Excecutive) 

Weekly 

Project yang tetap 

berjalan antar kedua 

belah pihak. 

4.  

Membuat laporan follow 

up partner B2B  

Albert Brillliant 

(Business 

Development 

Excecutive) 

Weekly 

Laporan kepada 

atasan mengenai 

kelanjutan dari project 

lama atau ingin 

membuat new project. 

5. 

Melakukan survey kopi 

kepada internal 

perusahaan 

Albert Brillliant 

(Business 

Development 

Excecutive) 

Once 

Data digunakan untuk 

menentukan mana 

kopi yang dapat dijual 

kepada customer 

Klikdaily. 

 

Sumber : Data Pribadi Peneliti, 202
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3.3 Uraian Pelaksanaan Kerja Magang 

3.3.1 Proses Pelaksanaan Kerja Magang 

Selama penulis melakukan praktek kerja magang di Klikdaily, penulis memiliki 

beberapa tugas yang diberikan oleh pembimbing lapangan. Tugas-tugas yang 

diberikan berkaitan dengan business development di Klikdaily. Tugas yang 

diberikan berupa follow up sales dan surveyor serta kegiatan yang berkaitan dengan 

B2B (business to business) project. Berikut ini adalah rincian dari detail pekerjaan 

yang dilakukan penulis selama masa praktek kerja magang di Klikdaily, antara lain:  

A. Follow Up Sales dan Customer Service 

Pada awal penulis melakukan praktek kerja magang, penulis mendapatkan 

tugas untuk melakukan follow up secara keseluruhan terhadap sales lapangan di 

Klikdaily khusus area Jakarta. Tugas ini berada dibawah tanggung jawab bapak 

Auri Hartanto. Sales-sales ini merupakan sales outsourcing yang diambil dari 

yayasan tenaga kerja yang ada di Jakarta dan bukan sales tetap dari Klikdaily 

Penulis mempelajari sistem yang nantinya akan digunakan untuk memantau 

kinerja para sales per hari nya. Sistem yang digunakan ada 3 jenis yaitu 

salesmart, datastudio, dan databoard Klikdaily. Salesmart adalah aplikasi yang 

digunakan untuk memantau daftar absen masuk dan absen pulang serta melihat 

banyaknya jumlah kunjungan yang dilakukan oleh sales. Salesmart juga 

digunakan untuk  melihat titik – titik yang dikunjungi oleh sales pada hari itu. 

Sedangkan databoard dan data studi Klikdaily digunakan untuk memantau 

jumlah new merchant yang dijangkau oleh sales, memantau outlet – outlet aktif 

dari tiap sales serta jumlah penjualan sales dari masing-masing merchant. Sales 
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lapangan ini memiliki target-target yang harus dicapai per hari nya untuk 

mendapatkan insentif per bulan yang diakumulasikan tiap bulannya. Berikut 

adalah target yang harus dicapai oleh sales : 

 

 

Sumber : Head of Project Manager Klikdaily 

Gambar 3.1 Target Sales Outsourcing September- Oktober 

 

 Target yang harus dicapai oleh sales outsourcing meliputi new merchant, 

visit merchant, active outlet dan total GMV (Gross Merchandise Value) yang harus 

dicapai per bulan. New merchant adalah total jumlah merchant baru yang harus 

didaftarkan oleh sales. Per harinya sales harus mendaftarkan minimal satu merchant 

untuk menjadi mitra Klikdaily dan mendapatkan insentif sebesar lima ribu rupiah. 

Sales akan menadapatkan tambahan insentif lagi sebesar lima ribu rupiah jika new 
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merchant tersebut juga melakukan pembelanjaan di Klikdaily melalui aplikasi.  

Visit merchant adalah jumlah kunjungan yang harus dilakukan oleh sales per hari. 

Target kunjungan yang harus dicapai oleh sales adalah 16 merchant untuk 

mendapatkan insentif sebesar lima ribu rupiah dan 20 merchant untuk mendapatkan 

insenti sebesar sepuluh ribu rupiah. Active Outlet adalah merchant-merchant yang 

rajin melakukan pembelanjaan di Klikdaily. Untuk setiap merchant agar rajin untuk 

melakukan pembelanjaan yang rutin diperlukan sales untuk melakukan kunjungan 

dalam memfollow up tiap- tiap merchant yang dipegang oleh masing-masing sales 

terebut. Insentif dari active outlet ini diakumulasikan perbulan. Jika setiap sales 

berhasil memiliki 40 – 44 active outlet, sales akan mendapatkan insentif sebesar 

lima puluh ribu rupiah dan akan terus meningkat jika sales berhasil mencapai target 

lebih dari itu. Dan yang terakhir adalah GMV (Gross Merchandise Value). GMV 

adalah akumulasi nilai pembelian dari konsumen melalui  aplikasi dalam periode 

tertentu. GMV bisa dibilang sebagai total pendapatan yang harus dicapai oleh sales 

dari merchant tiap bulannya. Total GMV ini SKU (Stock Keeping Unit)  yaitu SKU 

total dan SKU Khusus yang telah ditentukan oleh perusahaan. Total GMV 

keseluruhan yang harus dicapai oleh sales tiap bulannya adalah sebesar tiga ratus 

juta untuk mendapatkan insentif sebesar enam puluh ribu rupiah. Insentif akan 

bertambah sebesar dua puluh ribu jika GMV juga meningkat sebesar lima puluh 

juta. Ketentutan insentif berubah pada bulan November dikarenakan ketidak 

efektifannya ketentuan sebelumnya. Pada ketentutan yang baru GMV tidak lagi 

menjadi target untuk para sales dan lebih difokuskan pada kunjungan yang 

dilakukan oleh sales untuk meningkatkan penjualan Klikdaily. Berikut adalah 

ketentutan insentif sales outsourcing yang baru :  
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Sumber : Head of Project Manager Klikdaily 

Gambar 3.2 Target Sales Outsourcing November – Desember 

 Peneliti membuat laporan harian dari taget yang telah dicapai oleh sales – 

sales tersebut dan kemudian membagikannya pada group whatsapp. Hal ini 

dilakukan sebagai push target dan motivasi kepada sales untuk terus melakukan 

pencapaian penjualan perbulannya. Berikut adalah laporan target harian yang 

dibuat oleh peneliti :  
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Sumber : Data Pribadi Peneliti, 2021 

Gambar 3.3 Laporan Harian Sales Outsorcing 

 Peneliti juga membuat laporan bulanan yang berisi akumulasi insentif 

secara keseluruhan dari target yang telah dicapai oleh sales per hari nya. Laporan 

ini juga digunakan sebagai evaluasi buat perusahaan dengan membuat 

perbandingan terhadap kinerja sales dengan insentif yang telah diberikan terhadap 

sales. Sehingga setiap bulannya pasti selalu akan ada ketentuan baru terhadap sales. 

Dibawah ini merupakan contoh laporan bulanan dari sales outsourcing :   

 

Sumber : Data Pribadi Peneliti, 2021 

Gambar 3.4 Laporan Bulanan Sales Outsourcing 
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 Disisi lain peneliti melakukan koordinasi dengan customer service untuk 

membantu sales dalam melakukan follow up mitra-mitra klikdaily. Customer 

service bertugas  untuk memantau waktu pembelanjaan, memberitahu event-event 

ataupun kupon dan diskon pembelanjaan yang sedang dilaksanakan serta menerima 

kritik dan saran dari para mitra Klikdaily. Hal ini bertujuan agar customer-customer 

tersebut tidak hilang dan tetap melakukan pembelanjaan di Klikdaily. Keluhan-

keluhan yang disampaikan oleh mitra klikdaily adalah terkait dengan masalah 

aplikasi, voucher ataupun delivery system dari Klikdaily. Hal ini membuat mitra 

Klikdaily merasa nyaman untuk terus berbelanja di Klikdaily karena perhatian dan 

respon yang dilakukan oleh pihak Klikdaily terhadap mereka.  

Pada pertengahan oktober, bapak Auri mendatangkan seorang kepala sales yang 

bertugas sebagai tangan kanan dalam mengurus sales lapangan outsourcing. Salah 

satu kegiatan baru yang harus dilakukan adalah sales outsourcing dan customer 

service ditugaskan untuk melakukan follow up terhadap toko-toko yang sudah lama 

tidak melakukan pembelanjaan. Selain untuk mengejar customer-customer lama 

dari Klikdaily, hal ini dilakukan untuk melihat keefektifan antara sales dan 

customer service. Setelah kegiatan follow up ini berlangsung selama 1 bulan lebih, 

hasilnya menunjukan bahwa antara sales dan customer service saama-sama 

berdampak positif dalam menaikan pendapatan perusahaan.  

Tugas divisi business development adalah memantau kinerja dari sales lapangan 

untuk mengepush target penjualan dan profit perusahaan serta membangun 

hubungan dengan konsumen melalui sales-sales ini dan customer serviceTarget 

market yang disasar oleh Klikdaily adalah toko-toko tradisional ataupun warung. 

Dimana toko-toko dan  warung ini masih kurang peka terhadap teknologi. Sehingga 
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sales berfungsi sebagai orang yang tetap melakukan follow up dan membantu para 

warung untuk melakukan pembelanjaan di Klikdaily. Serta customer service selalu 

kita pantau dan arahkan untuk dapat menanyakan serta menghadapi setiap keluhan 

dari customer dengan baik yang membuat customer merasa diperhatikan. Melalui 

service quality yang diberikan sales dan customer service terhadap konsumen 

membuat konsumen merasa puas dan kesetiaan konsumen terhadap Klikdaily 

semakin meningkat. 

. 

B. Follow Up Surveyor 

Selain memantau kinerja dari sales outsourcing, peneliti juga memantau kinerja 

dari para surveyor serta memberikan tugas-tugas yang harus dilakukan oleh 

surveyor. Surveyor adalah orang yang direkrut oleh perusahaan untuk melakukan 

kunjungan dan memperkenalkan Klikdaily kepada calon – calon customer yang 

baru serta melakukan survey – survey terkait data yang dibutuhkan oleh tiap divisi 

yang ada di perusahaan. Surveyor disini memiliki target yang harus dicapai, namun 

tidak sebanyak dari target yang diberlakukan kepada sales outsorucing. Target dari 

surveyor ini hanyalah sebatas jumlah visit atau kunjungan yang dilakukan pada hari 

itu sekaligus melakukan survey lapangan. Sama seperti sales outsourcing peneliti 

juga memberikan laporan harian dan bulanan untuk surveyor sebagai push target 

serta mengakumulasikan keseluruhan dari insentif yang didapat oleh surveyor. 

Untuk tugas utama dari surveyor adalah melakukan visit atau kunjungan untuk 

mencari customer-customer baru. Target kunjungan surveyor adalah sebanyak 15 

toko dalam sehari dan mendapatkan insentif sebesar lima ribu rupiah.  
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Bapak Auri memiliki satu project kerja sama dengan pihak bank mandiri. Kerja 

sama ini dilakukan pada perjanjian  yang telah disepakati bersama dan ada bukti 

hitam diatas putih. Pada perjanjian ini Klikdaily akan menawarkan kepada para 

mitra Klikdaily melalui surveyor untuk membuka tabungan pada bank mandiri 

ataupun menjadi agen dari bank mandiri. Jika pihak Klikdaily mendapatkan orang 

sesuai dengan target yang ditetapkan, maka Klikdaily akan mendapatkan 

keuntungan berupa insentif. Sebelum menawarkan produk-produk dari mandiri, 

peneliti membuat pertanyaan dan survey terlebih dahulu terkait dari project bank 

mandiri. Berikut adalah rekapan data dari hasil surveynya: 

 

Sumber : Data Pribadi Peneliti, 2021 

Gambar 3.5 Hasil Survey Awal Bank Mandiri 

Setelah melakukan survey awal, peneliti menarik data terkait dengan nama 

toko, alamat dan nomor telepon dari mitra klikdaily untuk dikunjungi para surveyor. 

Setelah para surveyor berhasil mengumpulkan data - data berupa jumlah mitra yang 

mau mendaftar pada project ini serta alasan mereka tidak mau membuka tabungan 

atau menjadi agen dari bank mandiri. Peneliti menganalisis dan membuat laporan 
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kemudian memberikannya kepada bapak Auri untuk disampaikan kepada pihak 

mandiri.  

Selanjutnya peneliti mendapatkan arahan mengenai survey -survey apa saja 

yang dibutuhkan oleh setiap divisi dari bapak Auri sebagai orang yang 

bertangggung jawab terhadap surveyor. Survey- survey yang dibutuhkan oleh 

perusahaan, biasanya seperti survey harga – harga tiap produk yang ada di 

Klikdaily, survey harga minyak goreng, survey harga untuk rempah-rempah dan 

survey harga takokak. Peneliti membuat pertanyaan berdasarkan dari data yang 

diberikan terkait dari harga-harga produk dari Klikdaily. Peneliti membuat 

pertanyaan melalui satu sistem yang bernama salesmart yang dapat berfungsi 

sebagai wadah untuk melakukan survey-survey harga ataupun barang. Berikut 

adalah contoh pertanyaan survey yang akan diberikan kepada surveyor :  

 

Sumber : Data Pribadi Peneliti, 2021 

Gambar 3.6 Pertanyaan – Pertanyaan Survey Harga Barang 

Setelah surveyor berdasarkan mendapatkan data – data yang dibutuhkan, 

peneliti akan menarik data tersebut dari sistem dan membuat laporannya dalam 

bentuk excel.  
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Untuk survey takokak lebih berbeda dari survey yang dilakukan pada biasanya. 

Selain dari melakukan survey harga teh takokak, surveyor juga harus bisa 

menawarkan produk teh takokak tersebut kepada konsumen ataupun mitra 

Klikdaily beserta dengan alasan penolakannya. Teh takokak merupakan salah satu 

produk baru yang ada di Klikdaily. Peneliti bertugas untuk memberikan arahan 

kepada surveyor dan memberikan produk teh takokak tersebut untuk dijual 

surveyor kepada mitra Klikdaily, pada saat melakukan survey harga.  

Survey-survey tersebut dibutuhkan untuk melihat harga yang cocok untuk 

masuk kepada konsumen-konsumen serta seberapa besar kesediaan konsumen 

dalam mengeluarkan sejumlah uang untuk satu produk tersebut. Hal ini dilakukan 

agar pihak Klikdaily tetap bisa menyesuaikan harga kepada para konsumen dan 

mitra Klikdaily demi mempertahankan konsumen dan kemajuan dari perusahaan. 

Busines development Klikdaily berperan untuk melihat peluang pasar dan 

melakukan research yang dibutuhkan oleh perusahaan melalui surveyor untuk dapat 

menjalankan projek-projek baru yang dianggap berpotensi dan menghasilkan profit 

untuk perusahaaan serta perusahaan juga dapat menyesuaikan produk atau harga 

sesuai dengan kebutuhan pasar dan konsumen. 

C. B2B Project 

Pada tugas – tugas yang berkaitan dengan B2B Project ini peneliti berada 

dibawah tanggung jawab bapak Albert yang menjabat sebagai business 

development excecutive. Tugas yang diberikan yang pertama yaitu peneliti 

melakukan research harga dan membuat hasil presentasi mengenai produk-produk 

fresh seperti ayam, ikan, daging melalui internet ataupun email kepada supplier lain 

dan melakukan perbandingan dari harga supplier yang teelah ditetapkan. Klikdaily 
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ingin melakukan inovasi terhadap produknya dengan menambah produk baru diluar 

dari produk fast moving customer goods. Klikdaily tidak hanya ingin menambah 

produk-produk fresh saja tetapi Klikdaily juga ingin bermain pada rempah-rempah 

atau yang biasa disebut dengan bumbu masak. Berikut adalah presentasi dari 

perbandingan harga produk fresh tersebut :  

 

Sumber : Data Pribadi Peneliti, 2021 

Gambar 3.7 Tabel Comparison Harga Produk Fresh 

Tugas kedua yang diberikan yaitu peneliti harus mencari partner-partner 

eksternal yang akan diajak kerja sama dalam supply barang. Peneliti mencari 

partner-partner potential melalui internet ataupun Instagram, kemudian 

menghubungi nya melalui email terkait dengan kerja sama yang akan dilakukan. 

Setelah peneliti mendapatkan balasan, peneliti selanjutnya mendapatkan arahan 

dari bapak Albert mengenai jadwal zoom meeting dengan pihak partner. Business 

Development memiliki berbagai macam project. Project partner yang pertama 

yaitu  berkaitan dengan produk FMCG seperti sayur box, go fresh dll. Klikdaily 

menyuplai produk seperti air mineral, kecap bango, indomie dan sebagainya. 



 

 

41 

 

Project partner kedua berkaitan dengan beras hitam seperti lingkar organik, mentik 

organic, nourish Indonesia dan masih banyak lagi. Project partner ketiga berkaitan 

dengan HORECA, yaitu restoran-restoran serta tempat catering. Project yang 

keempat berkaitan dengan sembako untuk yayasan sosial, ataupun perusahaan yang 

ingin membuat paket sembako untuk karyawannya. Project yang terakhir berkaitan 

dengan supply garam kasar. Peneliti mencari pabrik-pabrik garam kasar, 

perusahaan-perusahaan atau toko-toko yang berkaitan dengan kimia. Setelah 

mendapatkan semua kontak yang ada, peneliti menelpon setiap nomor-nomor 

tersebut untuk menjelaskan garam kasar dari Klikdaily dan merekap semua data 

tersebut dalam bentuk laporan. Berikut adalah laporan terkait dari project garam 

kasar : 

 

 

Sumber : Data Pribadi Peneliti, 2021 

Gambar 3.8 Laporan Follow Up Project Garam Kasar 
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 Peneliti tidak hanya sekedar menghubungi partner-partner tersebut, tetapi peneliti 

juga turut ikut melakukan meeting dengan para partner melalui zoom meeting. Berikut 

adalah gambar dari meeting peneliti dengan partner-partner B2B project: 

 

Sumber : Data Pribadi Peneliti, 2021 

Gambar 3.9 Zoom Meeting Online B2B Project 

 

 Setelah melakukan meeting tersebut peneliti bertugas untuk membuat MOM dari 

meeting yang dilakukan serta melakukan follow up terhadap partner-partner yang 

sudah dihubungi. Berikut adalah gambar dari MOM meeting data follow up partner 

yang dilakukan oleh peneliti :  
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Sumber : Data Pribadi Peneliti, 2021 

Gambar 3.10 MOM Meeting 

 

 

Sumber : Data Pribadi Peneliti, 2021 

Gambar 3.11 Data Follow Up Partner 

 

 



 

 

44 

 

Tugas terakhir yang dilakukan oleh peneliti adalah melakukan survey dengan 

membawa beberapa macam kopi kepada orang-orang internal dari Klikdaily. 

Survey ini dilakukan untuk melihat kopi mana yang lebih berpotensi untuk dijual 

kepasaran. Berikut adalah rekapan data serta hasil presentasi mengenai survey kopi 

yang dibuat oleh peneliti : 

 

Sumber : Data Pribadi Peneliti, 2021 

Gambar 3. 12 Data Survey Kopi 

 

Sumber : Data Pribadi Peneliti, 2021 

Gambar 3.13 Presentasi Hasil Survey Kopi 
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Sumber : Data Pribadi Peneliti, 2021 

Gambar 3.14 Presentasi Hasil Survey Kopi 

 Peranan business development ini bertujuan agar perusahaan Klikdaily 

memiliki relasi dengan para perusahaan lokal yang dapat saling menguntungkan 

satu sama lain. Pada b2b project, business development harus dapat memberikan 

service quality yag baik agar para partner atau mitra yang bekerja sama juga merasa 

puas dan mungkin aka nada kemungkinan kerja sama untuk projek lain lagi 

dikemudian hari. 

3.3.2 Kendala Yang Ditemukan 

A. Follow Up Sales dan Customer Service 

Kendala yang dialami oleh penulis selama memegang follow up sales yang 

pertama yaitu sistem salesmart, databoard dan data studi klikdaily yang terkadang 

mengalami down sehingga penulis tidak bisa menarik data harian yang membuat 

sales menjadi malas-malasan dalam mencapai target. Kendala yang kedua yaitu 

peneliti mendapati sales melakukan kecurangan dalam menlakukan visit kunjungan 

dan new merchant yang didaftarkan serta sistem penjualan melalui pengepul atau 
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dengan sistem menitipkan barang tersebut diwarung kemudian dijual lagi keluar 

dengan harga yang lebih tinggi oleh sales. Sedangkan customer service membantu 

sales dalam melakukan verifikasi data toko secara bohong, disaat toko tersebut 

sebenarnya tidak benar-benar ada atau mau mendaftar. 

B. Follow Up Surveyor 

Kendala yang dialami oleh penulis selama memegang follow up surveyor yang 

pertama sama seperti kendala pada follow up sales dan customer service yaitu 

sistem salesmart, databoard dan data studi klikdaily yang mengalami down. 

Kendala yang kedua yaitu hasil survey yang tidak berdasarkan data di lapangan 

namun data tersebut dibuat berdasarkan argument sendiri. 

3.3.3 Solusi Atas Kendala Yang Ditemukan 

A. Follow Up Sales dan Customer Service 

Untuk kendala yang pertama peneliti melaporkan kepada  bapak Auri dan 

mencari alternatif yaitu dengan melakukan koordinasi manual kepada sales dan 

kepala sales. Untuk kendala yang kedua peneliti melaporkan dan mengadakan 

rapat kepada bapak Auri dan bapak Misael sebagai atasan dari divisi business 

development. Selanjutnya peneliti diberikan arahan untuk melakukan penelitian 

lebih lanjut dari kecurangan yang dilakukan oleh sales dan customer service. 

Selain itu peneliti dan bapak Auri melakukan rapat dengan pihak salesmart dan 

mengganti sistem untuk meminimalisir kecurangan yang ada. 

B. Follow Up Surveyor 

Untuk kendala pertama sama seperti yang dilakukan peneliti kepada sales. 

Sedangkan untuk kendala kedua peneliti  melakukan rapat dengan para surveyor 

untuk mendengarkan tiap kendala dan alasan mereka. Surveyor mengatakan bahwa 
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melakukan survey pada warung sangatlah sulit sehingga mereka membuat survey 

perkiraan dari hasil survey yang lain. Peneliti dan bapak Auri mencari solusi untuk 

para surveyor tersebut yaitu dengan mengosongi survey jika toko menolak untuk 

menjawab. Meskipun data yang dikumpulkan sedikit namun valid untuk dijadikan 

pertimbangan perusahaan. 
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