BAB II

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

2.1 Sejarah Singkat Perusahaan

Didirikan tahun 2015, PT Citi Asia Internasional (Citiasia Inc.) memulai
kiprahnya sebagai konsultan digital dengan fokus awal pada solusi e-government.
Dalam perjalanannya, perusahaan ini menemui kenyataan bahwa transformasi
daerah membutuhkan lebih dari sekadar teknologi - butuh pendekatan menyeluruh
yang memadukan aspek teknis, sosial, dan tata kelola. Tahun-tahun awal
(2015-2017) diisi dengan penyusunan framework Smart City sambil melakukan

uji coba terbatas di beberapa wilayah percontohan.

Periode 2018-2021 menandai transformasi Citiasia menjadi mitra strategis
pemerintah. Keterlibatan mereka dalam program "Gerakan 100 Smart City"
Kominfo (2020) tidak sekadar menyediakan konsultasi, tapi benar-benar
membangun sistem terpadu. Platform pemantauan anggaran real-time yang
mereka kembangkan, misalnya, terbukti meningkatkan transparansi fiskal di
wilayah mitra seperti Kabupaten Jeneponto hingga 40% berdasarkan laporan

pemantauan independen.

Hingga saat ini, Citiasia telah bekerja sama dengan lebih dari 50
pemerintah daerah. Yang membuat mereka tetap relevan adalah kemampuan
beradaptasi - setiap solusi selalu disesuaikan dengan karakteristik unik daerah
mitra. Proyek terkini di Sulawesi Tengah contohnya, menggabungkan teknologi
IoT dengan pelatihan intensif SDM lokal, menunjukkan komitmen mereka pada

pembangunan berkelanjutan yang benar-benar menyentuh akar masalah.

2.1.1 Visi Misi
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2.1.1.1 Visi

Menjadi pelopor utama dalam menghadirkan solusi smart city dan
transformasi digital yang terintegrasi di Indonesia, dengan fokus pada
penciptaan ekosistem berkelanjutan yang mendukung percepatan

pembangunan daerah.

2.1.1.2 Misi

Citiasia Inc. berkomitmen untuk mengembangkan inovasi berbasis
data guna mendorong tata kelola daerah yang efektif, membangun
kemitraan strategis antar pemangku kepentingan, meningkatkan
kapasitas SDM lokal melalui program berkelanjutan, serta
menyediakan platform terpadu yang responsif terhadap karakteristik

unik setiap wilayah.

2.2 Struktur Organisasi Perusahaan

2.2.1
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Gambear 2.1 Bagan Struktur Organisasi Perusahaan

Sumber: Dokumen Perusahaan (2025)
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1. Dewan Komisaris

Memberikan pengawasan strategis dan pandangan jangka panjang,
Fokus pada tata kelola perusahaan dan kesinambungan bisnis,

Memastikan keselarasan operasi dengan visi awal perusahaan.
2. Dewan Direksi

a. CEOQO: di bawah pengawasan dewan komisaris terdapat CEO
atau Chief Executive Officer yang merupakan penanggung
jawab utama strategi perusahaan dan hubungan dengan

pemangku kepentingan tingkat nasional.

b. CIO: bersebelahan dengan CEO terdapat CIO atau Chief
Innovation Officer yang memimpin pengembangan inovasi

teknologi dan kerangka kerja smart city.
3. Departemen

a. Sales & Account Management: Menangani penjualan solusi
dan pengembangan bisnis serta fokus pada perluasan pasar

dan akuisisi klien.

b. Operations management: Mengawasi implementasi proyek

dan operasional harian.

c. Finance & GA: Bertanggung jawab atas keuangan

perusahaan dan administrasi umum.
d. Analysis: Memimpin analisis data untuk solusi smart city.

e. Partnership & Marketing: Mengembangkan kemitraan
strategis dan pemasaran digital. Walaupun departemen ini
sering disamakan, Partnership & Marketing memiliki
perbedaan besar dengan departemen Sales & Account

Management. Bila Sales & Account Management fokus
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pada pendekatan langsung ke klien pemerintah (B2G),

maka Partnership & Marketing bertanggung jawab atas

menulis konten digital, promosi acara, dan kampanye

media sosial.

2.3 Struktur Sales and Account Management
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Gambear 2.2 Bagan Struktur departemen Sales & Account Executive

Sumber: Dokumen Perusahaan (2025)

Tugas-tugas departemen Sales dan Account Management

dijalankan oleh seorang Account Executive.

Para Account

Executive dalam Citiasia dibantu oleh empat mahasiswa yang

sedang magang. Melalui program Kampus Mandiri, Citiasia

mampu mendapatkan banyak intern yang menjalankan program

magang di perusahaannya. Para intern patut mengikuti arahan

bukan hanya dari satu supervisor saja. Account Executive Intern

dinaungi dan diawasi oleh semua Account Executive di Citiasia

PERAN ACCOUNT EXECUTIVE DI PT CITI ASIA

16

INTERNASIONAL, Kennie Benjamin, Universitas Multimedia Nusantara




	HALAMAN PERNYATAAN TIDAK PLAGIAT  
	HALAMAN PERSETUJUAN 
	HALAMAN PENGESAHAN 
	HALAMAN PERSETUJUAN PUBLIKASI KARYA ILMIAH 
	UNTUK KEPENTINGAN AKADEMIS 
	KATA PENGANTAR 
	ABSTRAK 
	ABSTRACT 
	DAFTAR ISI 
	 
	DAFTAR TABEL 
	 
	DAFTAR GAMBAR 
	 
	DAFTAR LAMPIRAN 
	BAB I​PENDAHULUAN 
	1.1.​ Latar Belakang 
	1.2.​ Maksud dan Tujuan Kerja Magang 
	1.3.​ Waktu dan Prosedur Pelaksanaan Kerja Magang 

	BAB II ​GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
	2.1​ Sejarah Singkat Perusahaan 
	​Didirikan tahun 2015, PT Citi Asia Internasional (Citiasia Inc.) memulai kiprahnya sebagai konsultan digital dengan fokus awal pada solusi e-government. Dalam perjalanannya, perusahaan ini menemui kenyataan bahwa transformasi daerah membutuhkan lebih dari sekadar teknologi - butuh pendekatan menyeluruh yang memadukan aspek teknis, sosial, dan tata kelola. Tahun-tahun awal (2015-2017) diisi dengan penyusunan framework Smart City sambil melakukan uji coba terbatas di beberapa wilayah percontohan. 

	BAB III 
	 PELAKSANAAN KERJA MAGANG 
	3.1 Kedudukan dalam Kerja Magang 
	3.2 Tugas dan Uraian dalam Kerja Magang 

	BAB IV 
	 PELAKSANAAN KERJA MAGANG 
	4.1 Simpulan 
	Berdasarkan pelaksanaan magang di PT Citi Asia Internasional sebagai Account Executive, dapat disimpulkan beberapa hal penting sebagai berikut: 
	1.​Ringkasan Aktivitas Magang. Selama masa magang, penulis terlibat langsung dalam berbagai aktivitas yang berkaitan dengan tugas dan tanggung jawab seorang Account Executive. Aktivitas tersebut meliputi pengelolaan hubungan dengan klien, koordinasi dengan tim internal, serta pelaksanaan strategi pemasaran dan penjualan produk perusahaan. Pengalaman ini memberikan gambaran nyata tentang bagaimana teori komunikasi dan pemasaran diaplikasikan dalam dunia kerja. 
	2.​Pembelajaran Penting. Penulis memperoleh banyak pembelajaran, terutama dalam hal komunikasi efektif dengan klien, negosiasi, serta manajemen waktu dan proyek. Selain itu, penulis juga memahami pentingnya kerja sama tim dan adaptasi terhadap dinamika perusahaan yang cepat berubah. Pengalaman ini memperkuat kemampuan interpersonal dan profesionalisme yang sangat dibutuhkan dalam dunia kerja. 
	3.​Kesimpulan tentang Pengalaman Magang. Magang di PT Citi Asia Internasional memberikan pengalaman berharga yang tidak hanya menambah wawasan akademik, tetapi juga membentuk karakter dan keterampilan praktis penulis. Peran sebagai Account Executive menuntut tanggung jawab tinggi dan kemampuan multitasking yang efektif. Secara keseluruhan, magang ini berhasil memenuhi tujuan pembelajaran dan memberikan bekal yang kuat untuk memasuki dunia kerja setelah lulus. 
	4.2.1 Saran untuk Perusahaan 
	1.​Perusahaan diharapkan dapat terus meningkatkan pelatihan dan pembinaan bagi para Account Executive, khususnya dalam penguasaan teknologi pemasaran digital yang semakin berkembang pesat. 
	2.​Perusahaan juga dapat memperkuat Standard Operating Procedure (SOP) khususnya mengenai komunikasi internal antar divisi agar koordinasi kerja menjadi lebih efektif dan efisien walaupun separuh dari komunikasi tersebut dilakukan secara online. 
	3.​Memberikan kesempatan lebih banyak bagi peserta magang untuk terlibat dalam proyek-proyek strategis agar pengalaman yang didapat lebih beragam dan mendalam. 
	 
	4.2.2 Saran untuk Universitas 
	​Bekerja selama 640 jam atau 80 hari kerja membuat penulis dapat menerapkan ilmu-ilmu yang sudah dipelajari selama mengambil mata kuliah di fakultas Ilmu Komunikasi. Sekarang, penulis mampu memberikan saran untuk Universitas Multimedia Nusantara terkhususnya mengenai mata kuliah Account Planning & Management. Materi pembelajaran dalam mata kuliah Account Planning & Management yang penulis sudah tamati sangatlah lengkap dan bermanfaat dalam membekali penulis dengan pelajaran-pelajar mengenai cara menjadi seorang Account Executive. Walaupun demikian, mata kuliah tersebut kurang memberikan edukasi dan praktik dalam bernegosiasi dengan klien atau prospek. Padahal, ilmu mengenai negosiasi merupakan esensi penting bagi seorang Account Executive karena skill tersebut menjadi salah satu bahan penilaian performa kerja. Skill negosiasi yang baik adalah salah satu value terbesar dalam membuat deal dengan klien. Namun, ilmu tersebut tidak diajarkan dalam mata kuliah Account Planning & Management. Dengan ini, Penulis berharap
	 
	4.2.3 Saran untuk Mahasiswa 
	1.​Teruslah mengasah kemampuan komunikasi, negosiasi, dan manajemen waktu, karena ketiga hal ini sangat krusial dalam dunia kerja, khususnya di bidang pemasaran dan hubungan klien. 
	2.​Memanfaatkan kesempatan magang sebagai ajang belajar dan pengembangan diri secara maksimal, termasuk membangun jejaring profesional yang dapat berguna di masa depan. 
	3.​Selalu bersikap proaktif dan terbuka terhadap pembelajaran baru selama magang agar dapat memberikan kontribusi terbaik bagi perusahaan dan meningkatkan pengalaman kerja. 
	DAFTAR PUSTAKA 

		2025-07-03T16:20:15+0700
	Siti Fifthya Mauldina


		2025-07-06T17:47:12+0700
	Cendera Rizky Anugrah Bangun


		2025-07-06T17:48:25+0700
	Cendera Rizky Anugrah Bangun


		2025-07-06T17:48:45+0700
	Cendera Rizky Anugrah Bangun




