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`BAB III 

PELAKSANAAN KERJA MAGANG 

 

3.1 Kedudukan dan Koordinasi 

3.1.1 Kedudukan 

 Pada kerja magang di PT. Sagara Asia Teknologi (Sagara Technology), penulis di 

tempatkan pada departemen Business Development pada divisi sales atau penjualan. Ibu 

Rifda Syahdatina selaku Head of Business Development yang memimpin departemen 

Business Development di Sagara Technology dan terkait dengan semua pekerjaan yang 

diberikan, penulis melakukan kordinasi dengan Ibu Rifda Syahdatina. Kedudukan penulis 

di divisi sales ini yaitu sebagai Business Developmnt Specialist yang bertugas untuk 

mencari, mengidentifikasi dan meneliti klien yang berpotensial untuk dapat diajak 

bekerja sama dengan Sagara Technoology terkait software , lalu mengontrol website 

admin Sagara Technology untuk merespon berbagai macam pertanyaan konsumen yang 

membutuhkan jasa Sagara Technology. Kemudian membuat deck power point yang berisi 

company profile untuk digunakan saat pitching kepada calon klien, lalu memberikan 

presentasi dengan menyampaikan value yang ditawarkan oleh perusahaan ke potensial 

klien dan membuat mereka menggunakan jasa perusahaan. Penulis juga membantu Ibu 

Rifda Syahdatina terkait project pengembangan website klien dan membuat Non 

Disclosure Agreement perusahaan 
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3.1.2 Koordinasi 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3. 1 Koordinasi Kerja Magang di Sagara Technology 

Sumber: Data Pribadi, 2021 

  

 Pada saat melakukan kerja magang, penulis hanya berkoordinasi dengan Ibu Rifda 

Syahdatina selaku Head of Business Development dikarenakan pada saat itu Sagara 

Technology masih trial untuk menggunakan peran Business Development. Dalam kerja 

magang, penulis berkoordinasi dengan Ibu Rifda Syahdatina untuk mencari perusahaan, 

startup, maupun umkm yang berpotensial untuk dijadikan klien dari Sagara Technology 

yang nantinya dapat di approach dan mencari tahu kebutuhan dari klien tersebut. 

Kemudian berkoordinasi terkait penjadwalan untuk meeting dengan calon klien agar dari 

pihak-pihak yang berkaitan dapat mengikuti meeting.. Kemudian berkoordinasi untuk 

mempersiapkan presentasi untuk pitching dan pembuatan company profile. Penulis juga 

berkoordinasi terkait ratecard dan company profile yang akan dikirimkan ke klien yang 

tertarik untuk bekerja sama dengan Sagara Technology serta melakukan update progress 

klien di dalam database klien. Lalu koordinasi juga dilakukan pada admin website Sagara 

Technology terkait pertanyaan-pertanyaan tertentu. 
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3.2 Tugas yang Dilakukan 

 Penulis melaksanakan praktik kerja magang pada divisi Business Development di 

PT. Sagara Asia Teknologi (Sagara Technology) dimulai pada 30 April 2021 – 30 July 

2021. Berikut daftar tabel tugas utama maupun tambahan selama penulis melaksanakan 

praktik kerja magang di PT. Sagara Asia Teknologi (Sagara Technology): 

Tabel 1. 1 Tugas - Tugas Yang Dilakukan Penulis 

No Pekerjaan Koordinasi Output 

1 Membuat deck 

PowerPoint 

mengenai 

company profile 

dan portofolio 

Sagara 

Technology  

Ibu Rifda Syahdatina 

(Head of Business Development) 

Penulis belajar untuk 

membuat presentasi 

yang sesuai dengan 

tema perusahaan, dan 

belajar untuk 

mengetahui 

karakteristik dari 

target client sehingga 

penulis dapat 

membuat desain 

presentasi produk dan 

portofolio yang 

sesuai. Dalam 

membuat deck 

PowerPoint ini, 

penulis juga 

mengembangkan 

communication skill 

dengan cara 

berkoordinasi dengan 

atasan. 
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2 Mengidentifikasi 

dan meneliti 

klien yang 

berpotensial dari 

database 

perusahaan yang 

kemudian di 

approach 

 

Ibu Rifda Syahdatina 

(Head of Business Development) 

Penulis belajar 

mengembangkan 

communication skill 

dengan cara 

berkomunikasi 

dengan atasan untuk 

menganalisa 

karakteristik klien 

yang berpotensial 

untuk bekerja sama 

dengan Sagara 

Technology dan 

mencari tahu 

kebutuhannya serta 

belajar cara 

berkomunikasi 

dengan orang-orang 

yang memiliki jabatan 

penting seperti C-

level perusahaan-

perusahaan. 

3 Mengumpulkan 

informasi data 

dari LinkedIn 

untuk mencari 

klien 

 

Ibu Rifda Syahdatina 

(Head of Business Development) 

Penulis belajar 

mengumpulkan dan 

mengidentifikasi data 

terkait petinggi atau 

C-level perusahaan 

sehingga dapat 

mengetahui mana 

yang berpotensial 

untuk diajak kerja 
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sama dengan 

perusahaan. 

4 Melakukan input 

semua calon 

klien Sagara 

Technology 

yang 

berpotensial dan 

telah di 

identifikasi serta 

di approach 

kedalam 

database 

perusahaan 

berbentuk Ms. 

Excel 

 

Ibu Rifda Syahdatina 

(Head of Business Development) 

Penulis belajar 

pentingnya database 

perusahaan agar 

mengetahui 

perusahaan mana saja 

yang telah menjalin 

kerja sama, 

berpotenisal untuk 

melakukan kerjasama, 

dan progress dari 

kerja sama tersebut. 

 

5 Memberikan 

presentasi 

kepada calon 

klien mengenai 

company profile 

Sagara 

Technology 

Ibu Rifda Syahdatina 

(Head of Business Development) 

Penulis belajar 

berkomunikasi dan 

melakukan pitching 

dengan baik untuk 

menyampaikan value 

perusahaan kepada 

calon klien agar 

tertarik menggunakan 

jasa Sagara 

Technology. 

6 Mengontrol web 

admin Sagara 

Technology 

Ibu Rifda Syahdatina 

(Head of Business Development) 

Penulis belajar 

merespon pertanyaan-

pertanyaan terkait 
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Sagara Technology 

maupun mengenai 

kebutuhan calon klien 

dengan benar dan 

komunikasi yang baik 

serta belajar 

maintance hubungan 

dengan klien ataupun 

calon klien sebagai 

bentuk Customer 

Relationship 

Management 

7 Membantu 

mengerjakan 

project yaitu 

mengerjakan  

FAQ pada 

website InvestX 

 

Ibu Rifda Syahdatina 

(Head of Business Development) 

& 

Mas Arif Dzikrullah 

(VP Engineering) 

Penulis belajar untuk 

membuat daftar 

pertanyaan 

berdasarkan apa yang 

sering diajukan oleh 

customer, dengan 

melihat referensi dari 

website bizhare. 

Penulis juga 

memberikan solusi 

atas pertanyaan-

pertanyaan yang ada 

dengan bahasa yang 

mudah dimengerti. 

Dari sini, penulis 

dapat 

mengembangkan 

technical copywriting 
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skill yang dimiliki 

oleh penulis. 

8 Membuat FAQ 

seputar 

pertanyaan yang 

sering 

ditanyakan oleh 

klien disaat 

melakukan 

pitching 

 

Ibu Rifda Syahdatina 

(Head of Business Development) 

Penulis belajar untuk 

membuat daftar 

pertanyaan 

berdasarkan apa yang 

sering diajukan oleh 

calon klien, lebih 

memahami knowledge 

tentang perusahaan. 

Sehingga dapat 

penulis jadikan 

pembelajaran untuk 

dapat menjawab 

pertanyaan klien lebih 

baik lagi kedepannya. 
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9 Membuat 

notulensi 

meeting dengan 

calon klien  

Ibu Rifda Syahdatina 

(Head of Business Development) 

penulis belajar untuk 

mendengarkan dan 

menyerap informasi 

saat rapat dan 

mencatat informasi-

informasi penting 

tersebut, yang 

mencakup tugas yang 

perlu dikerjakan, 

beberapa kinerja yang 

perlu ditingkatkan, 

dan tujuan rapat 

sehingga dapat 

menjadi pedoman 

untuk mengerjakan 

tugas sesuai dengan 

tujuan yang 

diharapkan. 

10 Membuat Non 

Disclosure 

Agreement 

perusahaan 

Ibu Rifda Syahdatina 

(Head of Business Development) 

Penulis belajar cara 

membuat surat 

perjanjian antar 

perusahaan serta 

dapat menerapkan 

ilmu yang dipelajari di 

perkuliahan mengenai 

surat perjanjian. 
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3.3 Uraian Pelaksanaan Kerja Magang 

3.3.1 Proses Pelaksanaan 

 Proses pelaksanaan selama melakukan praktik kerja magang, penulis diberikan tugas 

dari atasan terkait memperoleh klien baru yaitu mencari, mengidentifikasi klien yang 

berpotensial yang kemudian di approach untuk mengetahui kebutuhannya serta mengajak 

kerja sama hingga memberikan presentasi atau pitching kepada calon klien. Berikut 

adalah detil pekerjaan yang dilakukan oleh penulis selama melakukan praktik kerja 

magang di PT. Sagara Asia Teknologi (Sagara Technology): 

3.3.1.1 Membuat deck PowerPoint mengenai company profile dan portofolio 

Sagara Technology 

        Dalam pelaksanaan praktik kerja magang, pekerjaan pertama yang 

dilakukan oleh penulis yaitu membuat deck Power Point mengenai company 

profile dan portofolio Sagara Technology. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3. 2 Deck Power Point Sagara Technology 

Sumber: Data Pribadi, 2021 

   Melihat pada gambar contoh beberapa slide Power Point, penulis 

membuat deck yang berisikan company profile seperti lokasi kantor, jumlah 
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project yang berhasil perusahaan selesaikan dari 2014-2021, kemudian 

sektor mana saja yang misinya terbantu dengan adanya jasa dari Sagara 

Technoology, dan mencantumkan portofolio dari klien Sagara Technology 

seperti Qlue Smart City yang merupakan aplikasi untuk pemerintah 

memantau laporan masyarakat mengenai kendala-kendala yang dialami. 

Dalam pembuatannya penulis menggunakan referensi deck perusahaan 

sebelumnya sehingga dapat menyesuaikan dengan identitas,  target market 

dan kriteria yang diinginkan perusahaan sehingga terlihat menarik bagi 

calon klien. 

 

3.3.1.2 Mengidentifikasi dan meneliti klien yang berpotensial dari database 

perusahaan yang kemudian di approach 

Untuk meningkatkan penjualan terhadap produk perusahaan, 

diperlukannya konsumen yang bersedia mengeluarkan biaya untuk 

ditukarkan dengan produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Dalam hal 

ini, penulis diberi pekerjaan untuk mengidentifikasi dan meneliti klien 

yang berpotensial dari database perusahaan seperti berikut: 
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Gambar 3. 3 Database Perusahaan (1) 

 

Gambar 3. 4 Database Perusahaan (1) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3. 3 Database Perusahaan (1) 

Sumber: Data Pribadi, 2021 

 

 

 

 

 

 

  

 

Gambar 3. 4 Database Perusahaan (2) 

Sumber: Data Pribadi, 2021 

Pekerjaan ini merupakan pekerjaan yang dilakukan penulis setiap 

hari selama melakukan praktik kerja magang selama 63 hari kerja. 
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Penulis melakukan identifikasi dan meneliti klien yang terdapat pada 

database dengan mencari terlebih dahulu profile nya, kemudian melihat 

apakah calon klien memiliki mobile app ataupun website, apabila tidak 

memiliki salah satu atau keduanya maka hal tersebut dapat menjadi 

faktor utama penulis untuk melakukan kontak dengan calon klien 

sedangkan, apabila memilikinya maka penulis akan mengidentifikasi 

rating review, jumlah complain, dan user interface pada mobile app 

sedangkan pada website hanya melihat dari user interface nya. Kemudian 

melihat produk seperti apa yang ditawarkan untuk diteliti apakah bisnis 

dari calon klien dapat dibantu oleh Sagara Technology yang berkaitan 

dengan software. Tahap selanjutnya, penulis mencari kontak orang-orang 

yang menjabat sebagai IT, manager, maupun C-level perusahaan untuk 

approaching lalu menentukan jadwal meeting online. 

 

Gambar 3. 5 Approaching Terhadap Calon Klien 

Sumber: Data Pribadi, 2021 
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Tujuan melakukan approaching yaitu untuk memperkenalkan 

Sagara Technology dengan maksud untuk menawarkan kerja sama dan 

mengetahui calon klien memiliki permasalahan tersendiri atau tidak 

terkait dengan IT atau perangkat lunak. Melalui hal ini terdapat kegiatan 

costumer acquisition karena dengan memperkenalkan Sagara 

Technology, dan mengetahui permasalahan IT atau software calon klien, 

hal tersebut dapat membuat calon klien tertarik untuk menggunakan jasa 

Sagara Technology. Dengan begitu akan mendatangkan klien baru bagi 

perusahaan.  

 

3.3.1.3 Mengumpulkan Informasi Data dari LinkedIn untuk Mencari 

Klien 

 Selain melakukan kegiatan customer acquisition dengan 

mengidentifikasi database, kegiatan tersebut juga dilakukan dengan 

memanfaatkan social media LinkedIn untuk mengumpulkan informasi 

data mengenai IT manager dan C-level perusahaan. Pekerjaan ini juga 

dilakukan oleh penulis setiap hari saat melakukan praktik kerja magang 

selama 63 hari kerja. Tahapan yang dilakukan yaitu login menggunakan 

account pribadi penulis dan mencari data mengenai IT manager dan C-

level perusahaan lalu melakukan identifikasi terhadap bidang usaha 

perusahaannya untuk dipertimbangkan dapat dibantu oleh jasa yang 

dimiliki Sagara Technology atau tidak dan mengumpulkan data tersebut 

untuk mengkontak calon klien. Kemudian penulis kembali melakukan 

approaching dengan memanfaatkan media sosial LinkedIn. 
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Gambar 3. 6 Approaching Melalui Account LinkedIn Penulis 

Sumber: Data Pribadi, 2021 

 Dengan melakukan kegiatan tersebut, penulis melakukan customer 

acquisition melalui kontak untuk memperkenalkan Sagara Technology 

dan menentukan jadwal online meeting untuk explore mengenai kerja 

sama ataupun permasalahan software yang dialami oleh calon klien dan 

juga menjalin hubungan dengan melakukan connected LinkedIn dengan 

calon klien sehingga untuk kedepannya dapat maintance hubungan 

dengan klien. Kemudian dalam melakukan kegiatan customer 

acquisition ini, penulis melakukan startegi kedua yaitu dengan 

menggunakan akun LinkedIn CEO Sagara Technology yaitu Adi 

Arriansyah. 
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Gambar 3. 7 Approaching Melalui Account LinkedIn CEO 

Sumber: Data Pribadi, 2021 

Penulis menggunakan account CEO Sagara Technology 

bertujuan untuk mengidentifikasi calon klien melalui connections yang 

dimiliki akun tersebut. Hal tersebut karena connections dari mas Adi 

Arriansyah mayoritas petinggi-petinggi perusahaan dan juga dapat 

melihat klien yang sudah pernah bekerja sama dan yang belum. 

3.3.1.4 Melakukan Input kepada Semua Calon Klien Sagara Technology 

yang Berpotensial dan Telah di Identifikasi serta di Approach 

kedalam  Database Perusahaan Berbentuk Ms. Excel  

 Setelah melakukan pengumpulan serta identifikasi data melalui 

LinkedIn, penulis diberikan pekerjaan untuk memasukan semua calon 

klien yang  kedalam database perusahaan berbentuk Ms. Excel untuk 

menambah klien perusahaan dan untuk update progress klien serta 

project  yang dilakukan. Kegiatan ini dilakukan juga agar Sagara 
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Technology mengetahui semua perusahaan yang telah menjadi klien dan 

juga yang sudah tidak bekerja sama lagi (projectnya sudah selesai) serta 

pekerjaan ini dilakukan setiap hari selama praktik kerja magang sehingga 

database terus terbaharui. 

 

 

Gambar 3. 8 Database Perusahaan (3) 

Sumber: Data Pribadi, 2021 
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Gambar 3. 9 Database Perusahaan (4) 

Sumber: Data Pribadi, 2021 

 

3.3.1.5 Memberikan Presentasi Kepada Calon Klien Mengenai 

Company  Profile Sagara Technology 

 Penulis melakukan pitching kepada calon klien yang telah 

diidentifikasi dan di approach serta telah menentukan jadwal online 

meeting. Pekerjaan ini penulis lakukan setiap kali memperoleh calon 

klien yang bersedia untuk melakukan meeting dan explore  lebih jauh 

terkait kesempatan bekerja sama. Sebelum melakukan aktivitas ini, 

penulis menyiapkan link invitation untuk meeting dan dikirimkan ke 

calon klien dan atasan melalui Google Calendar. Berikutnya, penulis 

menyiapkan deck Power Point yang telah dibuat dan mulai melakukan 

pitching dengan tujuan untuk menyampaikan value perusahaan kepada 

calon klien dan membuatnya tertarik untuk menggunakan jasa Sagara 

Technology. Dalam hal ini terdapat aktivitas customer acquisition 
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karena pitching ini merupakan proses untuk mendapatkan klien atau 

konsumen baru. 

 

 

Gambar 3. 10 Deck Pitching 

Sumber: Data Pribadi, 2021 

 

Gambar 3. 11 Dokumentasi Pitching 

Sumber: Data Pribadi, 2021 

 Dalam proses pitching, penulis menjelaskan mengenai kisah 

sukses dari Sagara technology. Sagara Technology berhasil membuat 

84% kliennya masuk ke tahap pendanaan, 82% kliennya terus 
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menggunakan layanan dari Sagara Technology, dan 96% dari proyek 

Sagara Technology berhasil mencapai KPI. Kemudian menjelaskan apa 

saja jasa yang ditawarkan oleh perusahaan , lalu pencapaian perusahaan 

yang sering kali diundang ke acara-acara startup besar diluar negeri, 

dan banyaknya portofolio klien Sagara Technology yang berasal dari 

berbagai macam sektor industry. Dengan begitu akan meningkatkan 

kredibilitas perusahaan serta memunculkan trust pada calon klien 

sehingga tertarik untuk menggunakan jasa perusahaan. Setelah 

melakukan picthing, penulis membuka sesi tanya jawab yang dibantu 

oleh Ibu Rifda Syahdatina selaku Head of Business Development. 

Kemudian bila calon klien memiliki intentions untuk melakukan kerja 

sama, penulis berkoordinasi dengan atasan untuk mengirimkan 

ratecard beserta company profile untuk dipertimbangkan dan 

didiskusikan oleh pihak calon klien.  

Sagara Technology merupakan startup pengembang perangkat 

lunak yang terbilang masih kecil. Sehingga dengan kegiatan tersebut 

dapat memberikan awareness kepada calon klien yang memiliki 

dampak yaitu, calon klien mengetahui profile Sagara Technology dan 

tertarik menggunakan jasanya serta calon klien dapat 

merekomendasikan Sagara Technology kepada rekan atau networking 

calon klien. Dengan begitu dapat meningkatkan promosi dan juga 

diharapkan mencapai penjualan perusahaanyang meningkat juga. 

 

3.3.1.6 Mengontrol Website Admin Sagara Technology 

 Penulis melakukan pekerjaan ini setiap hari selama melakukan 

praktik kerja magang guna mengetahui apakah terdapat pertanyaan-

pertanyaan mengenai Sagara Technology ataupun terkait kebutuhan 

calon klien. Kegiatan tersebut merupakan salah satu startegi yang 

diterapkan Sagara Technology untuk menciptakan, menjaga dan 
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mengelola hubungan dengan klien dan calon klien dengan 

memanfaatkan teknologi berupa website admin Sagara Technology. 

Klien dapat mengajukan pertanyaan melalui chatbot yang terdapat pada 

website Sagara Technology yang nantinya akan langsung muncul di 

laman website admin Sagara Technology. Dengan dilakukan setiap 

hari, penulis dapat merespon secara cepat dan baik sehingga klien atau 

calon klien dapat memperoleh jawaban dengan cepat pula. Dengan 

begitu akan muncul customer satisfaction terhadap pelayanan yang 

diberikan oleh Sagara Technology. Kemudian seringkali calon klien 

menghubungi untuk explore lebih jauh mengenai Sagara Technology 

terkait kesempatan bekerja sama. Sehingga dengan diterapkannya CRM 

berupa website admin ini, klien dapat menghubungi kembali bila ada 

project lain yang membutuhkan jasa Sagara Technology sehingga 

diharapkan mencapai customer loyalty. 

 

 

Gambar 3. 12 Tampilan Website Admin Sagara Technology 

Sumber: Data Pribadi, 2021 
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3.3.1.7 Membantu Mengerjakan Project yaitu Mengerjakan  FAQ 

pada     Website InvestX 

 Dalam proses melakukan praktik kerja magang, selain tugas 

utama, penulis juga diberikan tugas tambahan yaitu mengerjakan FAQ 

(frequently asked questions) pada website InvestX. Pekerjaan ini 

dilakukan sekali selama praktik kerja magang. Dalam membuat daftar 

pertanyaan, penulis mendapatkan referensi dari website  Bizhare yang 

kemudian penulis kembangkan seputar crowdfunding. Kemudian 

penulis membuat jawaban dan solusi berdasarkan apa yang ada di 

website InvestX untuk menjawab pertanyaan yang dibuat untuk FAQ, 

yang diharapkan dapat menjawab pertanyaan maupun membantu 

pengguna untuk mengetahui dan menggunakan InvestX. 

 

 

Gambar 3. 13 List FAQ InvestX 

Sumber: Data Pribadi, 2021 



45 
 

3.3.1.8 Membuat FAQ Seputar Pertanyaan yang Sering Ditanyakan 

Oleh Klien Disaat Melakukan Pitching 

 

 Selain mengerjakan FAQ (frequently asked questions)  untuk 

website InvestX, penulis juga melakukan pekerjaan tambahan untuk 

membuat FAQ mengenai pertanyaan yang sering kali ditanyakan oleh 

klien disaat melakukan pitching. Sebelum membuat pertanyaan, penulis 

memperhatikan serta mencatat pertanyaan yang klien tanyakan pada 

saat pitching, dan melihat frekuensi pertanyaan apa yang sering 

ditanyakan. Selain itu, penulis juga berkoordinasi dengan atasan terkait 

pembuatan jawaban dari pertanyaan yang sering ditanyakan klien. 

Sehingga dengan hal tersebut menambah knowledge penulis terhadap 

perusahaan dan dijadikan pembelajaran untuk dapat menjawab 

pertanyaan klien lebih baik lagi dikesempatan pitching berikutnya. 

 

          Gambar 3. 14 List FAQ Klien 

Sumber: Data Pribadi, 2021 
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3.3.1.9 Membuat Notulensi Meeting Dengan Calon Klien 

 Pekerjaan tambahan selanjutnya yang dikerjakan oleh penulis ialah 

membuat notulensi atau minutes of meeting dengan calon klien. Penulis 

mencatat hal-hal penting yang ada pada meeting seperti request calon 

klien terkait design website atau mobile application, kemudian terkait 

budget, dan lainnya. Hal tersebut bertujuan untuk menjadi bahan 

diskusi divisi terkait untuk kelanjutan tahap berikutnya. 

 

3.3.1.10 Membuat Non Disclosure Agreement Perusahaan 

 Penulis membuat non disclosure agreement atau surat perjanjian 

ini sebagai pekerjaan tambahan yang dilakukan pada minggu terakhir 

praktik kerja magang. Hal ini bertujuan untuk mengikat kedua 

perusahaan yang melakukan kerja sama yaitu Sagara Technology dan 

klien agar tidak ada yang melakukan pelanggaran. Dalam melakukan 

pekerjaan ini, penulis melakukan koordinasi dengan atasan terkait hak-

hak dan kewajiban-kewajiban antar perusahaan. Dalam proses 

pembuatan ini, penulis menerapkan ilmu business law yang dipelajari 

selama perkuliahan. 
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Gambar 3. 15 Non Disclosure Agreement 

Sumber: Data Pribadi, 2021 

 

3.4 Kendala yang Ditemukan 

1. Kesulitan untuk mendapatkan calon klien 

 Dalam proses melakukan approach pada calon klien, penulis mengalami kesulitan  

yaitu mendapatkan calon klien untuk diajak online meeting yang bertujuan untuk 

memperkenalkan Sagara Technology dan explore lebih jauh mengenai peluang 

kesempatan kerja sama dikarenakan banyaknya calon klien yang tidak merespon. 

2. Kurang mengetahui knowledge tentang Sagara Technology 

 Dalam memberikan presentasi atau pitching, terdapat calon klien yang 

mengajukan pertanyaan mengenai Sagara Technology seperti sistem pembayarannya, 

proses administrasi, dan lainnya. Dalam hal ini, penulis masih kesulitan dalam minggu-
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minggu awal untuk menjawab secara baik dan jelas sehingga dalam menjawabnya 

dibantu oleh Ibu Rifda Syahdatina selaku Head of Business Development. 

 

3.5 Solusi atas Kendala yang Ditemukan 

1. Kesulitan untuk mendapatkan calon klien 

Penulis rutin dalam melakukan follow up kepada calon klien yang telah 

diapproach namun belum memberikan balasan, sehingga diharapkan penulis 

mendapatkan respon dari calon klien. 

 

2. Kurang mengetahui knowledge tentang Sagara Technology 

Penulis aktif bertanya mengenai knowledge tentang Sagara Technology. 

Pengalaman pertama bagi penulis bekerja pada start up website dan mobile apps builder 

menjadi salah satu alasan penulis belum cukup menguasai pengetahuan mengenai bisnis 

yang dijalankan oleh Sagara Technology. Oleh sebab itu, penulis aktif bertanya kepada 

Ibu Rifda Syahdatina selaku Head of Business Development mengenai Sagara 

Technology secara detil sehingga dapat membantu penulis dalam menangani kendala 

terkait menjawab pertanyaan calon klien saat pitching. Selain itu, penulis juga melakukan 

pembelajaran melalui pekerjaan penulis yaitu membuat FAQ seputar pertanyaan yang 

sering ditanyakan oleh calon klien dan belajar secara mandiri tentang website dan mobile 

apps melalui internet untuk menambah pengetahuan penulis. 

 

 

 

 

 

 

 


