3.1 Bidang Kerja

BAB Il
PELAKSANAAN KERJA PROFESI

Praktikan melakukan kerja profesi sebagai B2B Corporate Sales

Support di PT Shippindo Teknologi Logistik (Shipper) melalui program

MSIB Kampus Merdeka batch 5 vyang diselenggarakan oleh

Kemendikbud Diktiristek. Kerja Profesi ini dilaksanakan oleh praktikan

secara Hybrid mulai tanggal 14 Agustus — 31 Desember 2023 dengan

total waktu selama 720 jam kerja. Divisi ini bertanggung jawab untuk

melakukan penjualan secara business to business. Berikut Tabel 3.1

deskripsi kegiatan praktikan selama kerja profesi.

Tabel 3. 1 Deskripsi Pekerjaan

Divisi Deskripsi Kegiatan
a. Mencari dan riset calon klien
b. Membuat Minutes of Meeting (MoM)
c. Sales Canvassing
d. Melakukan approaching dan follow up
B2B klien melalui email, LinkediIn,
Corporate WhatsApp, atau Instagram
Sales e. Membuat PPT Warehouse Option dan
Battle Plan
f.  Melakukan perhitungan harga gudang
g. Mengoperasikan HubSpot
h. Melakukan Telesales
Pekerjaan 1. Analisis bisnis
Tambahan 2. Riset harga gudang dan peralatan

3.2 Pelaksanaan Kerja

Pelaksanaan program Kerja Profesi ini dilakukan di PT. Shippindo

Teknologi Logistik (Shipper) secara Hybrid minimal 2 hari Work from

Office (WFO). Praktikan melaksanakan program ini selama 4 bulan 20

hari terhitung dari tanggal 14 Agustus — 31 Desember 2023 dengan
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total waktu 720 jam kerja dari pukul 09.00 — 18.00 WIB di hari Senin
hingga Jumat. Praktikan diberikan kesempatan untuk melaksanakan
program Kerja Profesi di bagian B2B Corporate Sales dibawah
naungan Departemen Revenue melalui program Kampus Merdeka
MSIB Batch 5 yang diselenggarakan oleh Kemendikbud Ditiristek.
Sebelum memasuki periode magang, praktikan menjalani proses On-
Boarding selama 2 hari secara online guna mendapatkan pengetahuan
dan pemahaman mengenai tempat kerja profesi mitra beserta dengan
produk dan layanan yang ditawarkan. Selain itu, selama program kerja
profesi ini, praktikan juga diberikan kesempatan untuk mengikuti

training mengenai time management, critical thinking, dan leadership.
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Gambar 3.1 Proses On-Boarding

Berikut rincian pekerjaan yang dilakukan oleh pratikan:

2.2.1 Mencari dan Riset Calon Klien
Riset menurut KBBI memiliki arti sebagai penyelidikan atau
penelitian suatu masalah secara ilmiah, kritis, dan sistematik guna
menambah pengertian dan pengetahuan. Dalam hal ini, praktikan
melakukan riset, yaitu riset pasar. Riset pasar merupakan metode
identifikasi, pengumpulan, analisis, penyebaran, dan pemakaian

informasi dengan sistematik dan factual guna membantu organisasi
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atau perusahaan untuk mengambil keputusan dan pemecahan
masalah serta peluang dalam aspek pemasaran (Nurani, 2016).
Kegiatan ini dilakukan agar perusahaan dapat mengetahui peluang
atau tren pasar yang sedang naik dan memiliki potensi untuk
bekerja sama. Dalam melakukan riset pasar ini, praktikan
menggunakan berbagai platform untuk mendapatkan dan
mengumpulkan informasi. Kegiatan riset pasar ini umumnya
dilaksanakan pada saat manajemen sedang membutuhkan klien
spesifik. Praktikan dalam periode Kerja Profesi ini, berkesempatan
untuk melakukan riset pasar khususnya untuk produk herbal.
Praktikan memiliki tanggung jawab untuk mengumpulkan dan
mencari informasi mengenai keberadaan merek dan produk herbal
di Indonesia yang dapat dijadikan sebagai klien. Setelah melakukan
pengumpulan informasi melalui berbagai platform, informasi
tersebut akan dikumpulkan dalam satu spreadsheets bernamakan
‘Client Portfolio’. Informasi yang dikumpulkan berupa tipe klien,
nama perusahaan/klien, PIC, nomor telepon, email, website, dan

nama produk.
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Gambar 3.2 Contoh Hasil Riset Pasar Produk Herbal

Selanjutnya setelah melakukan pengumpulan informasi,

praktikan akan melakukan pendekatan pertama dengan calon klien

melalui email atau menghubungi nomor yang sudah didapatkan.

Dan setelahnya akan melakukan pencantuman hasil dari
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pendekatan pertama pada tabel yang sudah tertera serta
melakukan pelaporan kepada Team Leader. Dalam melakukan
kegiatan ini, praktikan tidak jarang mengalami kendala, seperti
informasi yang tertera tidak lengkap sehingga harus melakukan
pengecekan berulang, memastikan produk sudah BPOM sehingga
melakukan pengecekan produk melalui portal BPOM, memastikan
perusahaan calon klien tidak tersangkut atau terkena masalah, dan

memiliki volume penjualan yang sesuai dengan standar Shipper.

3.2.2 Membuat Minutes of Meeting (MoM)

B2B Corporate Sales bertugas melakukan pejualan secara
business-to-business. Dalam proses penjualan, umumnya akan
diawali dengan melakukan pendekatan guna mengenalkan
produk atau layanan yang ditawarkan. Proses pendekatan dengan
calon klien umumnya dilakukan dengan pertemuan secara
langsung, namun di era modern dan digital seperti saat ini, sudah
tidak sedikit yang melakukannya secara daring. B2B Corporate
Sales di Shipper dalam mencari dan membangun hubungan
dengan calon klien umumnya dilakukan secara daring.
Pengenalan dan presentasi mengenai produk dan layanan yang
ditawarkan kepada klien dilakukan melalui Google Meeting. Setiap
pertemuan tentu akan berisikan dengan diskusi dan hasil
keputusan yang akan menjadi acuan selanjutnya. Sehingga, pada
setiap pertemuan atau diskusi dengan calon klien atau Klien,

praktikan ditugaskan untuk membuat Minutes of Meeting (MoM).

Solutions
for Enterprise

Gambar 3.3 Pertemuan dengan Klien secara Daring
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MoM adalah catatan tertulis yang berisi rangkuman poin-
poin penting dan keputusan yang diambil dalam setiap
pertemuan atau diskusi. Cakupan informasi yang ditulis dalam
MoM, yaitu daftar hadir, hari dan tanggal, lokasi pertemuan,
agenda rapat, PIC, hasil diskusi atau keputusan, serta tindak
lanjut. Penulisan MoM ini ditugaskan kepada praktikan untuk
membantu para anggota tim yang akan melaksanakan
pertemuan dengan para calon klien agar arsipan atau dokumen
setiap anggota menjadi lengkap dan dapat membantu anggota
tim untuk mengingat hasil keputusan dan hal yang perlu
dilakukan peninjauan ulang atau didiskusikan dengan divisi lain
yang berkaitan sebelum memberikan keputusan atau konfirmasi

kepada klien.
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Gambar 3.4 Contoh MoM

Selanjutnya, praktikan akan melakukan pelaporan kepada
Team Leader dan juga anggota tim yang berkaitan untuk

memberikan tautan MoM hasil pertemuan yang dilaksanakan.
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Pelaporan atau pemberitahuan mengenai tautan ini dikirimkan
melalui ‘thread’ khusus MoM yang berada di aplikasi Slack. Hal ini

dilakukan untuk mempermudah anggota tim dalam menemukan

atau mencari MoM nya masing-masing.

Gambar 3.5 Contoh Pelaporan Hasil MoM

Dalam penulisan MoM, tentu saja terdapat beberapa hal
yang menjadi hambatan, seperti pengiriman undangan atau
pemberian informasi mengenai pertemuan atau - diskusi
mendatang yang telat atau mendekati waktu pertemuan
diselenggarakan, sehingga praktikan melewatkan pertemuan atau

diskusi tersebut.

3.2.3 Sales Canvassing

Sales memegang peranan penting. dalam sebuah
perusahaan yang bertanggung jawab untuk memperkenalkan
hingga melakukan penjualan  layanan atau produk suatu
perusahaan kepada para pelanggan. Dalam konteks corporate
sales atau yang biasa disebut dengan business-to-business (B2B)
sales, yaitu proses menjual layanan atau produk dari satu bisnis ke
bisnis lainnya. Tipe penjualan ini meliputi dari membangun
hubungan dengan perusahaan atau bisnis lain sehingga sales
person dapat mengetahui kebutuhan dan tantangan apa yang

sedang dialami oleh Kklien secara nyata dan langsung.
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Proses dari corporate sales umunya diawali dengan lead
generation & prospecting dan diakhiri dengan menyelesaikan
kesepakatan atau deals (Sela, 2023). Tentu saja untuk
menjalankan proses tersebut terdapat beberapa masalah yang
dapat mempengaruhi bahkan memperlambat proses kinerja, salah
satunya adalah sulitnya menemukan qualified leads karena
penjualan B2B perlu menggunakan pendekatan yang lebih terarah.
Banyak cara yang dapat dilakukan oleh corporate sales/sales
person dalam mencari qualified leads, salah satunya yaitu sales
cavassing dengan jenis Door-to-door Canvassing.

Sales Canvassing merupakan salah satu cara yang efektif
untuk menemukan customer baru dan meningkatkan penjualan,
salah satunya dengan kegiatan Door-to-door Canvassing yang
merupakan sebuah kegiatan di mana sales person mengunjungi
langsung bisnis atau client yang berpotensi untuk memperkenalkan
layanan atau produk serta membangun sebuah hubungan dengan
klien yang memiliki potensi dan mendapatkan informasi (Vega,
2023). Salah satu caranya yaitu menghadiri sebuah event yang
berisikan berbagai macam perusahaan/bisnis/brand. Selama
program Kerja Profesi ini, praktikan ditugaskan untuk melakukan
Sales Canvassing dengan cara mendatangi event-event
perdagangan untuk analisis pasar dan mengumpulkan informasi
calon klien yang sekiranya memiliki potensi untuk diajak kerjasama

dalam hal logistik dan pergudangan.
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Gambar 3.6 Dokumentasi Praktikan sedang melakukan Sales Canvassing

Dalam melakukan Sales Canvassing, praktikan dituntut
untuk bisa berkomunikasi dengan baik dengan para lawan bicara.
Dalam percakapan vyang dilakukan, praktikan harus bisa
menemukan informasi yang diperlukan agar bisa menentukan
apakah perusahaan/brand tersebut memiliki potensi untuk
melakukan kerjasama dengan Shipper atau tidak. Informasi yang
diperlukan yaitu kontak person untuk dihubungi oleh  praktikan
setelahnya, seperti nama, nomor telepon, dan email. Umumnya
informasi tersebut akan dicantumkan dalam kartu nama. Selain itu,
praktikan juga harus bisa melakukan menjelaskan atau
memperkenalkan Shipper beserta dengan layanannya kepada

lawan bicara.

Selama penugasan ini, praktikan juga mengalami sedikit
kendala, seperti event yang tidak sesuai atau tidak tepat untuk
dikunjungi dikarenakan terdapat standarisasi tertentu untuk bisa
melakukan  kerjasama. Selanjutnya, setelah  melakukan
pengumpulan informasi kontak person, praktikan akan melakukan

peng-inputan data dalam spreadsheet. Pen-inputan data atau
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informasi ini dilakukan agar hasil Sales Canvassing ini dapat dilacak
atau dipantau sudah sejauh mana progress yang dilakukan.

Gambar 3.7 Contoh Input Data Hasil Sales Canvassing

3.2.4 Melakukan Approach dan Follow Up Klien

Adapun tugas praktikan selanjutnya setelah melakukan
Sales Canvassing dan input data hasil Sales Canvassing, yaitu
melakukan customer first approach atau pendekatan pertama
dengan calon pelanggan atau Kklien. Pendekatan pertama
merupakan salah satu hal yang penting untuk membangun
hubungan yang baik dan memulai proses penjualan. Praktikan
melakukan pendekatan pertama melalui WhatsApp sesuai dengan
kontak person yang tertera di kartu nama ataupun email. Hal ini
dilakukan agar klien menyadari adanya keberadaan perusahaan
beserta layanan dari Shipper. Dalam pesan pendekatan pertama ini
juga, praktikan memperkenalkan diri dengan kartu nama digital dan
memberikan company profile dari perusahaan tempat kerja profesi
praktikan. Tujuan dari pendekatan pertama ini adalah untuk
menarik minat calon klien dan mengarah kepada pertemuan secara
online untuk bisa menjelaskan layanan yang disediakan secara

lebih detail dengan harapan bisa menjalin kerjasama.
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Gambar 3.9 Contoh Approach via Email

Selain hasil dari Sales Canvassing, praktikan juga
ditugaskan untuk melakukan pendekatan pertama kepada calon
klien dengan menggunakan data dari Tim Marketing. Data yang
diberikan oleh tim Marketing merupakan hasil daur ulang dan data
yang diberikan berupa nomor telepon dan email dan praktikan
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bertugas untuk melakukan komunikasi guna menawarkan kembali

layanan dan produk dari Shipper.
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Gambar 3.10 Contoh Data dari Tim Marketing

Proses pendekatan ini dilakukan secara berkala dengan
rentang waktu seminggu. Setelah pendekatan pertama yang
berisikan perkenalan dan company profile, jika calon klien yang
dihubungi tidak memberikan respon, maka praktikan akan
melakukan follow up. Follow up adalah tindak lanjut yang dilakukan
oleh sebuah perusahaan setelah melakukan promosi, pengenalan
produk dan layanan, atau membangun hubungan dengan calon
klien. Biasanya, setelah pendekatan pertama praktikan melakukan
follow up sebanyak 2 kali. Follow Up pertama berisikan pesan
menanyakan bagaimana tanggapan dari pesan sebelumnya dan
follow up ke dua berisikan promosi. Untuk kegiatan pekerjaan ini,
praktikan kerap kali mengalami kendala mengingat praktikan harus
memberikan pesan dengan pengunaan kata dan kalimat yang
sesuai. Dalam data tersebut tidak dicantumkan nama pemilik nomor
tersebut, sehingga praktikan harus melakukan pengecekan secara
manual, apakah pemiliki nomor tersebut laki-laki atau perempuan.
Dan untuk kegiatan Follow Up ini praktikan tidak diberikan
guidelines atau broadcasting mengenai pesan apa yang harus

disampaikan.

23



Bl

SUKSES MENURUNKAN
60-70% LAST-MILE COST!

H

Gambar 3.11 Contoh Follow Up

3.2.5 Membuat Power Point Opsi Gudang dan Battle Plan

Praktikan memiliki tugas untuk membantu para anggota tim
dalam proses penjualan. Salah satu bantuan yang ditugaskan untuk
praktikan adalah membuat Power Point sebagai bahan presentasi
para anggota tim kepada calon klien ataupun klien. Power Point
yang biasanya ditugaskan adalah opsi gudang. Shipper merupakan
perusahaan yang bergerak di bidang logistik dan pergudangan,
salah satu layanannya adalah penyewaan gudang. Praktikan
bertugas untuk membuat Power Point yang berisikan opsi gudang
yang sudah diberikan oleh tim Real Estate. Tim Real Estate
merupakan tim yang bertanggung jawab untuk memberikan opsi
gudang yang tersedia sesuai dengan daerah atau lokasi gudang
yang diinginkan oleh klien. Setelah opsi sudah diterima, maka
dilanjutkan untuk membuat Power Point Opsi Gudang sebagai
bahan penjelasan kepada calon klien. Cakupan informasi yang
dicantumkan dalam Power Point yaitu kode seri gudang, lokasi
gudang, luas tanah, luas bangunan, fasilitas, kapasitas listrik, harga

per sgm/bulan, deposit dan info lainnya beserta dengan gambar.
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Gambar 3.12 Contoh Power Point Opsi Gudang

Selain itu, praktikan juga ditugaskan untuk membuat Power
Point Battle Plan dan Analisis Bisnis. Battle Plan merupakan salah
satu strategi yang dilakukan dalam bisnis untuk membantu
perusahaan menghadapi persaingan bisnis. Dalam Battle Plan ini
praktikan akan mengumpulkan account portfolio dari masing-
masing calon klien. Hal ini dilakukan untuk mempermudah dalam
melakukan analisis atau identifikasi. Informasi account portfolio
dapat ditemukan melalui website ataupun platform lainnya. Dan
selanjutnya, praktikan juga bertugas untuk melakukan analisis
bisnis. Analisis bisnis adalah rangkaian dan strategi yang
diimplementasikan dengan tujuan untuk mengevaluasi dan analisis
pada bisnis yang sedang berjalan guna melihat pekembangan,
risiko, dan prospek bisnis. Biasanya analisis ini dilakukan jika
terdapat calon klien yang memiliki nilai bisnis tinggi atau klien

golongan besar, maka akan melakukan analisis bisnis dengan
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membandingkan dengan beberapa kompetitor dari calon klien
tersebut agar dapat memberikan kepastian dan keyakinan bahwa
calon Kklien tersebut pantas untuk bekerja sama dengan
perusahaan.

Account Portfolio

Gambar 3.13 Contoh Power Point Battle Plan
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3.2.6

MAPPING THE COMPETITOR
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Gambar 3.14 Contoh Power Point Analisis Bisnis

Melakukan Perhitungan Harga Gudang

Dalam pembuatan power point opsi gudang, praktikan juga
mencantumkan harga per sgm/bulan dan deposit dari masing-
masing gudang yang dijadikan opsi. Praktikan bertugas untuk
melakukan perhitungan atau estimasi harga gudang yang akan
dibebankan kepada calon klien baik dalam periode bulanan, per 1
tahun, atau per 2 tahun sesuai dengan luas bangunan gudang.
Harga yang diberikan terbagi menjadi dua jenis, yaitu dengan WHT
(Withholding Tax) 10% dan 2%. Sebelum melakukan perhitungan,
praktikan akan melakukan pencarian harga dasar dan deposit dari
masing-masing gudang di Data Studio. Lalu setelah itu, praktikan
akan melakukan perhitungan dan disisipkan dalam power point opsi

gudang.
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Gambar 3.15 Contoh Perhitungan Gudang

3.2.7 Mengoperasikan HubSpot

Menjalin dan mempertahankan hubungan baik dengan klien
atau pelanggan merupakan hal yang penting dalam sebuah bisnis.
HubSpot merupakan salah satu platform CRM (Customer
Relationship Management) dan perangkat lunak yang digunakan
untuk membantu dalam pemasaran, penjualan, dan layanan
pelanggan. Menurut Kotler dan Amstrong (dalam Wijaya,
M.H.,M.M, 2020) CRM atau Hubungan Pelanggan merupakan
proses membangun dan mempertahankan hubungan dengan
pelanggan yang bermanfaat dengan memberikan produk yang
bernilai untuk pelanggan sehingga pelanggan merasa puas.
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3.2.8

Perangkat lunak ini dapat menyediakan fitur seperti manajemen
kontak, analitik, manajemen penjualan, otomatisasi pemasaran,
dan layanan pelanggan. Dalam hal ini, praktikan ditugaskan untuk
mengoperasikan HubSpot guna menambahkan informasi kontak
dan perusahaan dari data yang sudah diberikan oleh para anggota
tim. Penggunaan HubSpot ini memudahkan praktikan dalam
melakukan pendekatan dan membangun hubungan bisnis dengan
klien. Praktikan dapat mengirimkan email, telepon, undangan
pertemuan online, “hasil diskusi, monitoring progress, serta
informasi detail lainnya. Selain itu, penggunaan HubSpot ini juga

membantu untuk mengetahui sudah sejauh mana sales person

melakukan pendekatan dengan calon klien.

Gamabr 3.16 Contoh Tampilan Kontak di HubSpot

Melakukan Telesales

Pendekatan dengan calon pelanggan dapat dilakukan
dengan berbagai macam hal salah satunya yaitu Telesales atau
Telemarketing. Telemarketing merupakan salah satu bentuk
pemasaran langsung dengan menggunakan telepon dan pusat
data dalam melakukan penjualan dan memberikan pelayanan
(Monareh, 2018). Menurut Kotler Keller (dalam Monareh, 2018)
terdapat 2 jenis Telemarketing, yaitu Telemarketing Inbound dan
Telemarketing Outbound. Secara singkat, telemarketing inbound
adalah panggilan telepon yang masuk dari pelanggan. Sedangkan
telemarketing outbound adalah panggilan telepon keluar ntuk

melakukan penjualan, promosi, dan lainnya.
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Setelah mendapati informasi calon pelanggan dari hasil Sales
Canvassing dan sudah dlakukan follow up sebanyak 2 kali tetap
tidak ada jawaban, maka praktikan akan melakukan telemarketing
dengan jenis outbound sebagai cara terakhir. Kegiatan
telemarketing ini dilakukan melalui perangkat lunak HubSpot,
mengingat adanya kemudahan untuk menelpon dengan bantuan
internet saja, sehingga tidak memerlukan biaya pulsa. Dalam hal
ini, praktikan berkewajiban untuk dapat menjelaskan produk dan
layanan dari perusahaan kepada calon pelanggan. Kerap Kkali,
praktikan mendapatkan tanggapan dan penolakan yang kurang
baik. Selain itu dikarenakan basis utama penggunaan HubSpot ini
adalah internet, sehingga kerap kali praktikan tidak bisa melakukan
kegiatan telemarketing ataupun kegiatan tidak berjalan lancar
seperti suara yang putus-putus dikarenakan kondisi internet kantor
yang tidak stabil. Setelah melakukan telemarketing, hasil dari
kegiatan ini akan dimasukkan ke dalam spreadsheet untuk
mengetahui progress pendekatan dan akan dicantumkan pada
spreadsheet hasil canvassing sesuai dengan penjelasan
sebelumnya dan jika mendapatkan klien yang ingin melakukan intial
meeting maka praktikan akan memberikan informasi tersebut ke
dalam grup tim dan akan mejadwalkan pertemuan tersebut pada
Google Calender.

Gambar 3.17 Tampilan Telesales
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3.2.9 Pekerjaan Tambahan

3.2.9.1 Riset Harga Gudang dan Peralatan

Sebagai sales yang menjadi penghubung antara
klien dengan manajemen untuk memenuhi kebutuhan Klien,
kerap kali sales juga ikut membantu dalam pemenuhan dan
pencarian solusi. Terdapat beberapa kasus di mana,
gudang yang diinginkan oleh klien tidak bias disediakan oleh
Shipper dikarenakan lokasi yang belum ada. Sehingga
praktikan ditugaskan untuk-melakukan pencarian gudang,
sesuai dengan keinginan dan kebutuhan klien melalui
platform apa saja. Biasanya informasi yang dibutuhkan
adalah lokasi, harga, dan penampakan dari gudang
tersebut. Jika terdapat opsi gudang yang potensi, maka
praktikan bertugas untuk menghubungi pemilik gudang
tersebut untuk menanyakan terkait dengan penyewaan.
Selain gudang, praktikan juga membantu anggota tim untuk
melakukan riset harga untuk kebutuhan peralatan gudang,
seperti harga sewa forklift dan handstacker. Praktikan
ditugaskan untuk menemukan harga sewa dari kedua alat
tersebut melalui platform apa saja dan menghubungi
penyedia sewa peralatan tersebut mengenai harga dan
ketentuan sewa. Praktikan juga harus bisa melakukan
negoisasi dengan pihak penyedia, guna harga yang
didapatkan sesuai dengan harga rata-rata yang sudah
disurvey oleh Shipper. Setelah mendapatkan informasi,
praktikan akan melakukan pelaporan kepada Team Leader

dan anggota tim terkait untuk langkah selanjutnya.
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Gambar 3.18 Harga Sewa Peralatan
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Gambar 3.19 Pelaporan Hasil Riset Harga

3.2.9.2 Panitia Outing

Selama periode Kkerja. profesi ini, praktikan
mendapatkan kesempatan untuk mengikuti kegiatan Outing
yang diselenggarakan oleh divisi B2B Corporate Sales.
Dalam kegiatan ini, praktikan diberi tanggung jawab untuk
merancang kegiatan, mulai dari penyusunan rundown
acara, games, hadiah, desain baju dan baner, hingga
tempat wisata. Praktikan bersama rekan kerja melakukan
perancangan tersebut dibantu oleh anggota tim. Kegiatan

outing ini dilakukan selama 3 hari 2 malam dengan tujuan
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untuk menguatkan rasa kebersamaan para karyawan tetap
divisi B2B Corporate Sales.

OUTING RUNDOWN
L L 22 —

Gambar 3.20 Rundown Outing

3.3 Kendala Yang Dihadapi
Selama pelaksanaan program Kerja Profesi ini, praktikan tentu saja

terdapat beberapa kendala yang dihadapi, yaitu :

3.3.1 Pemutusan Hubungan Kerja Karyawan di Akhir Periode
Q3
Shipper merupakan salah perusahaan start-up yang masih
membutuhkan dan mengandalkan pendanaan eksternal. Dilansir
dari Fortune Indonesia, salah satu faktor yang menyebabkan start-
up melakukan PHK adalahnya terbatasnya sumber daya keuangan.
Terbatasnya sumber daya keuangan ini tentu saja berhubungan
dengan investor. Perubahan pola investor dalam melakukan
investasi sangatlah berpengaruh terhadap pendanaan sebuah
start-up. Tekanan yang diberikan oleh investor umumnya lebih
tinggi dengan mengharapkan pengembalian investasi yang tinggi
dalam kurun waktu yang sudah ditentukan sesuai dengan
perjanjian. Dalam hal ini, jika perusahaan tidak bisa memberikan
pengembalian sesuai dengan perjanjian, maka investor cenderung
akan tidak melanjutkan investasi pada perusahaan tersebut dan

dijadikan sebagai hutang yang perlu dibayarkan. Hal ini berdampak
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3.3.2

3.3.3

334

3.35

pada efisiensi karyawan yang berada di tempat kerja profesi
praktikan. Terdapat beberapa karyawan yang mengalami PHK
ataupun pemindahan tugas/divisi. Perubahan dan pengurangan
karyawan dalam tim ini sangatlah berpengaruh terhadap kinerja tim.
Praktikan mengalami  kebingungan dikarenakan adanya

pengurangan anggota tim dan penambahan tugas.

Keterlambatan dalam Pemberian Undangan Meeting

Praktikan kerap kali menghadapi kendala dalam menerima
undangan pertemuan atau diskusi secara online, mengingat
praktikan memiliki tanggung jawab untuk membuat MoM di setiap
meeting yang diselenggarakan oleh anggota tim. Hal ini berdampak
dengan terlewatnya informasi penting yang terdapat di diskusi
tersebut atau bahkan hingga praktikan melewatkan atau tidak
menghadiri pertemuan atau diskusi tersebut.

Jadwal Meeting atau Diskusi yang Bersamaan

Selain keterlambatan, jadwal meeting antara anggota tim
yang bersamaan juga kerap kali menjadi kendala. Praktikan
ditugaskan untuk membuat MoM di setiap meeting, namun tidak

bisa dipungkiri akan ada jadwal meeting yang bersamaan.

Sales Canvassing pada Event yang Kurang Tepat

Praktikan ditugaskan untuk mencari calon klien atau leads
melalui kegiatan Sales Canvassing. Praktikan mencari informasi
event melalui media sosial dan platform lainnya. Namun, tentu saja
tidak dapat dipungkiri bahwa nyatanya event yang didatangi tidak
sesuai dengan target atau tidak memiliki potensi untuk bisa

melakukan kerjasama.

Mendapat Tanggapan dan Penolakan yang Kurang Baik
Saat Melakukan Telemarketing

Salah satu kegiatan yang dilakukan oleh praktikan untuk
mendapatkan pelanggan adalah dengan telemarketing. Menelpon
berbagai macam orang, tentu saja bermacam-macam juga

tanggapan yang akan didapatkan. Kerap kali saat praktikan
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melakukan telemarketing, lawan bicara memberikan tanggapan

atau penolakan dengan cara yang kurang baik.

3.4 Cara Mengatasi Kendala

Saat praktikan mengalami kendala dalam pelaksanaan program

Kerja Profesi, tentu praktikan juga mencari cara untuk mengatasi kendala

tersebut. Berdasarkan kendala yang ada, berikut cara mengatasi kendala

yang dilakukan oleh praktikan:

3.4.1 Pemutusan Hubungan Karyawan di Akhir Periode Q3

3.4.2

3.4.3

Cara yang dilakukan oleh praktikan untuk mengatasi
perubahan anggota tim adalah tetap berusaha untuk adaptif
dengan perubahan yang ada. Tetap melakukan pekerjaan dengan

baik dan mengikuti arahan yang baru dari team leader.

Keterlambatan dalam Pemberian Undangan Meeting

Dalam menghadapi kendala ini, praktikan menggunakan
cara dengan menyalakan notifikasi untuk setiap jadwal meeting
yang ada dan melakukan pengecekan email secara berkala pada
saat jam kerja. Jika memang praktikan melewatkan jadwal meeting
atau diskusi tersebut, praktikan akan melakukan konfirmasi
terhadap anggota tim yang berkaitan dan menanyakan apakah

tersedia rekaman video untuk bisa melakukan pencatatan MoM.

Jadwal Meeting atau Diskusi yang Bersamaan

Kendala ini kerap kali terjadi mengingat jumlah anggota tim
yang cukup banyak. Praktikan mengatasi kendala ini dengan
memilih salah satu meeting atau diskusi sesuai dengan tingkat
urgensinya. Jika meeting atau diskusi ini memiliki bobot yang lebih
besar, praktikan cenderung akan memilih untuk mendatangi
meeting tersebut, namun jika masing-masing meeting memiliki
bobot diskusi yang sama, maka praktikan akan memilih meeting

atau diskusi yang undangannya lebih dulu sampai ke praktikan.
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3.4.4

3.45

Sales Canvassing pada Event yang Kurang Tepat

Dalam menjalani kegiatan Sales Canvassing, tidak jarang
praktikan salah dalam memilih jenis event. Setiap event yang
diselenggarakan belum tentu memenuhi kriteria. Salah satu kriteria
nya adalah apakah barang atau produk yang ditawarkan
merupakan barang fast moving atau tidak. Maka dari itu, praktikan
mengatasi kendala ini dengan melakukan riset event satu bulan
sebelumnya. Praktikan akan mencari info secara detail mengenai
event yang akan dilaksanakan, apakah memiliki potensi, brand atau
perusahaan apa saja yang berada di event tersebut, tanggal dan
hari, harga tiket masuk, cara pendaftaran dan lainnya. Sehingga,
praktikan bisa melakukan konsultasi atau diskusi terlebih dahulu
dengan Team Leader apakah event tersebut layak untuk dikunjungi

atau tidak.

Mendapat Tanggapan dan Penolakan yang Kurang Baik

Salah satu risiko dari telemarketing adalah adanya
tanggapan atau penolakan dengan cara yang kurang baik dari
lawan bicara. Selama pelaksanaan telemarketing, praktikan
berusaha untuk menyesuaikan dengan jam kerja dari mayoritas
pekerja. Biasanya praktikan mendapatkan kendala tersebut
dikarenakan lawan bicara yang sedang memiliki pekerjaan lain.
Selain itu, praktikan juga tetap berusaha untuk tenang disaat lawan
bicara memberikan tanggapan yang kurang baik. Selain itu
praktikan berusaha untuk mendalami pengetahuan tentang layanan
atau produk yang disediakan oleh perusahaan. Selain tanggapan
yang kurang baik, ada kalanya praktikan mendapatkan lawan
bicara yang tidak bisa berbahasa Indonesia, mengingat terdapat
beberapa kegiatan sales canvassing yang dikunjungi merupakan

kegiatan berskala internasional.

3.5 Pembelajaran yang Diperoleh dari Kerja Profesi

Pelaksanaan program Kerja Profesi selama 720 jam ini, praktikan

tentu saja memperoleh banyak pembelajaran. Berikut penjelasan dari

pembelajaran yang diperoleh dari kerja profesi :
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3.5.1

3.5.2

Hardskill dan Softskill

Selama praktikan melakukan Kerja Profesi, tentunya
praktikan mendapatkan berbagai pembelajaran, baik hardskill
maupun softskill. Dalam pengerjaan tugas yang diberikan,
seringnya praktikan menggunakan alat bantu Ms. Office seperti
Excel dan Power Point. Sehingga praktikan mendapatkan
pengetahuan dan keterampilan lain dalam menggunakan alat bantu
tersebut. Selain itu, praktikan juga mendapatkan peningkatan
keterampilan dalam berkomunikasi, mengingat seorang sales
person harus dapat menyampaikan pesan dengan baik kepada

calon klien.

Mengetahui Cara Kerja, Budaya, dan Tantangan di
Perusahaan Start-Up

Setiap perusahaan memiliki cara kerja dan budaya yang
berbeda-beda. Sama hal nya dengan tempat praktikan melakukan
kerja profesi. Perusahaan start-up merupakan perusahaan yang
pendiriannya dikatakan baru atau bisnis rintisan yang berbasis
penggunaan internet dan teknologi. Biasanya perusahaan startup
memiliki tujuan utama untuk mewujudkan ide dan inovasi dengan
bantuan teknologi dan internet. Cara kerja yang praktikan dapatkan
selama kerja profesi adalah cara kerja cepat. Cara kerja dengan
cepat merupakan salah satu hal yang perlu dimiliki oleh setiap
individu di perusahaan start-up. Cepat dalam menanggapi
masalah, cepat dalam menemukan solusi, cepat dalam berpikir,
ataupun cepat dalam menyelesaikan pekerjaan. Selain itu, di
perusahaan start-up tidak jarang juga, individu melakukan
pekerjaan di luar deskripsi pekerjaan mereka.

Jika dilihat dari budayanya, perusahaan start-up cenderung
lebih ramah untuk para generasi muda, waktu yang fleksibel, jadwal
hari kerja yang hybrid, suasana kantor yang nyaman, diskusi yang
lebih terbuka, dan penggunaan pakaian yang cenderung lebih
santai. Adapun pengetahuan lain mengenai start-up, Yyaitu

tantangan. Tantangan utama yang umumnya dihadapi oleh start-up
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3.5.3
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adalah pendanaan, baik dari sumber pendanaan pribadi, investor,
hingga pendanaan seri. Persaingan pasar yang ketat menjadi salah
satu tantangan yang ada, di mana perusahaan harus bisa
memenangkan pasar dan mendapatkan pendapatan, sehingga
bisa mengembalikan dana dari investor atau meningkatkan citra
perusahaan guna meningkatkan keyakinan para pendanaan
eksternal untuk bisa melakukan atau memberikan dana kepada
perusahaan. Tentu saja hal ini juga berdampak pada turn over
perusahaan. Turn over pada perusahaan start-up cenderung tinggi,
mengingat sering terjadinya penyesuaian jumlah pekerja dengan
pendapatan perusahaan. Sehingga praktikan bisa melihat secara
langsung bagaimana pengimplementasian teori-teori yang
diajarkan di prodi Manajemen, seperti pada mata kuliah budaya

perusahaan dan manajemen sumbar daya manusia.

Mengenal Dunia Logistik dan Pergudangan

Sebagai mahasiswa program studi Manajemen yang
berfokus dengan bisnis dan pemasaran, umumnya mahasiswa
hanya melihat prospek bisnis di sektor yang sedang naik daun.
Sektor logistik merupakan salah satu sektor bisnis yang sudah lama
keberadaannya dan akan terus dibutuhkan. Namun nyatanya,
masih sedikit anak muda yang tertarik dan dapat melihat prospek
bisnis dari sektor logistic ini. Selama program kerja profesi ini,
praktikan mendapatkan pembelajaran mengenai dunia logistik,
seperti sebutan yang digunakan, proses logistic serta inbound dan
outbound, menghitung kebutuhan luas gudang sesuai dengan

volume, perhitungan harga sesuai jarak pengiriman, dan lainnya.

Dilibatkan Langsung dalam Pelaksanaan Projek

Adapun pembelajaran lainnya, yaitu praktikan dilibatkan
secara langsung ke dalam projek yang sedang berjalan. Praktikan
dilibatkan dalam projek produk herbal yang menjadi salah satu
fokus tim pada bulan Oktober. Praktikan ditugaskan mulai dari
melakukan riset pasar dan produk hingga initial meeting. Dalam

proses tersebut, praktikan mendapatkan pembelajaran mengenai
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3.5.5

3.5.6

bagaimana melakukan riset pasar, berkomunikasi dengan calon
klien melalui berbagai platform, dan berpikir kritis untuk
menentukan klien yang potensial. Dan praktikan dapat mengetahui
hal-hal atau ilmu dasar yang perlu diketahui di dunia pekerjaan
khususnya bagian sales.

Mengetahui Berbagai Macam Karakter Seseorang dan
Bagaimana Cara Menghadapinya

Praktikan mendapatkan kesempatan magang di Shipper
melalui program MSIB Kampus Merdeka yang di mana terdapat
106 mahasiswa terpilih dari seluruh Indonesia dari berbagai macam
perguruan tinggi baik perguruan tinggi negeri ataupun swasta.
Selain ini, anggota tim praktikan juga tersebar di beberapa daerah,
seperti Jakarta, Sukabumi, Semarang, dan Surabaya. Tentu saja
hal ini akan berpengaruh dengan bagaimana cara praktikan
berkomunikasi sesuai dengan karakter masing-masing orang.
Selama program kerja profesi ini, praktikan mendapatkan
pembelajaran mengenai kepemimpinan dan cara beradaptasi di
lingkungan baru yang baik guna meningkatkan kinerja dan
produktivitas karyawan. Hal ini tentu saja sejalan dengan salah satu

mata kuliah di prodi Manajemen, yaitu kepemimpinan.

Mengetahui akan Kompetensi yang Perlu Ditingkatkan

Dengan adanya program Kerja Profesi yang di mana
mahasiswa akan terjun langsung ke dalam dunia industri, membuat
praktikan menyadari bahwa masih ada banyak kompetensi yang
ditingkatkan untuk menunjang pekerjaan kita, dan kita juga bisa
menyadari apa saja potensi atau skill yang dimiliki dan bisa
dikembangkan lagi. Hal ini tentu saja dibantu oleh adanya
pembimbing kerja, karena pembimbing kerja akan melakukan
penilaian dan evaluasi dari hasil kinerja dan pembimbing akan
mengetahui apa saja hal atau aspek yang perlu dikembangkan oleh
masing-masing anak magang baik itu soft skill ataupun hard skill

seperti daya analisis.
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3.5.7 Menambah Relasi

Adanya program Kkerja profesi ini membuat praktikan
mendapatkan dan memperluas relasi. Praktikan melakukan
magang bersamaan dengan 106 mahasiswa dari seluruh Indonesia
dan anggota tim yang cukup banyak. Hal ini membuat praktikan bisa
mendapatkan wawasan dan informasi baru dari masing-masing
orang yang praktikan temui. Tidak jarang juga praktikan melakukan
diskusi dan bertukar pikiran dengan para pemagang dan anggota

tim guna meningkatkan performa kerja.
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