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Profil Profesional
Seorang profesional di bidang Sales dan Business Development dengan pengalaman lebih dari 15 tahun dalam memimpin tim serta mengelola distribusi di wilayah All Aceh, Memiliki rekam jejak yang kuat dalam industri Farmasi, FMCG, Telekomunikasi, hingga Startup B2B & Fintech.
Dan juga Ahli dalam strategi akuisisi dan pengembangan jaringan distribusi, serta peningkatan volume transaksi melalui pendekatan berbasis data. Dikenal sebagai pemimpin tim yang target-sentris, adaptif terhadap perubahan teknologi digital, dan memiliki jaringan relasi bisnis yang luas di area Aceh.


Pengalaman Kerja
PT. UNITED DICO CITAS (Sept 2025 – Maret 2026)
Sales – Area Aceh
· Mengelola distribusi produk farmasi atau barang konsumsi (tergantung divisi) ke jaringan apotek, rumah sakit, atau retail di seluruh area Aceh.
· Membangun dan menjaga hubungan strategis dengan klien utama (Key Accounts) untuk memastikan loyalitas dan keberlanjutan bisnis.
· Mencapai target penjualan bulanan dan tahunan melalui penetrasi pasar yang agresif.
· Melakukan analisis pasar dan memantau ketersediaan stok barang di tingkat distributor maupun mitra.
· Menyusun laporan aktivitas harian, mingguan, dan bulanan melalui sistem internal perusahaan.

BUKUWARUNG (Februari 2024 – Januari 2025)
Business Development / Field Sales
· Melakukan akuisisi pelaku UMKM untuk mendigitalisasi pembukuan dan sistem pembayaran melalui aplikasi BukuWarung.
· Memberikan edukasi dan pendampingan teknis kepada mitra mengenai fitur-fitur aplikasi (Catatan Hutang, Stok, QRIS).
· Memantau retensi pengguna guna memastikan aplikasi digunakan secara aktif dalam operasional bisnis mitra.
· Mencapai KPI terkait jumlah active users dan volume transaksi di wilayah cakupan.

PT. TOPINDOKUPAY (Januari – Maret 2023)
Sales / Business Officer
· Melakukan akuisisi agen dan outlet baru untuk bergabung dalam ekosistem pembayaran Topindoku.
· Mengedukasi mitra mengenai produk PPOB (Pulsa, Token, Tagihan) dan fitur deposit aplikasi.
· Memastikan target aktivasi pengguna baru dan pertumbuhan transaksi harian tercapai.

PT. GUDANGADA GLOBALINDO (2020 – 2022)
Business Development Supervisor (BDS) – Area Banda Aceh
· Memimpin tim lapangan dalam melakukan akuisisi pedagang grosir dan retail ke platform B2B GudangAda.
· Mengelola strategi peningkatan Gross Merchandise Value (GMV) melalui optimalisasi transaksi mitra.
· Menganalisis tren pasar lokal dan pergerakan harga kompetitor untuk menentukan strategi promosi yang tepat.
· Melakukan supervisi, pelatihan, dan evaluasi kinerja tim Sales/Hunter di bawah koordinasi saya.

PT. SAMPOERNA TELEKOMUNIKASI INDONESIA (2018 – 2019)
Sales Representative – Area Lhokseumawe, Bireuen
· Bertanggung jawab atas ketersediaan dan pemerataan produk telekomunikasi (Net1) di wilayah Lhokseumawe dan Bireuen.
· Mengembangkan jaringan distribusi baru dan mengelola kemitraan dengan dealer atau toko seluler.
· Melakukan penetrasi pasar untuk layanan data internet di area rural (pedesaan) yang menjadi target utama perusahaan.

PT. DJARUM, Tbk (2011 – 2013)
Sales Canvasser – Area Banda Aceh
· Menjalankan rute kunjungan harian (Journey Plan) ke toko-toko retail untuk melakukan penjualan langsung.
· Memastikan standar merchandising (display produk) dan pemasangan materi promosi (POSM) sesuai standar perusahaan.
· Mengelola administrasi penjualan, stok di kendaraan, serta penyetoran hasil penjualan secara akurat dan tepat waktu.

PT. PANCATAMA TRADA INDONESIA (2009 – 2010)
Leader Team – Area Banda Aceh
· Mengkoordinasikan tim sales lapangan dalam menjalankan strategi distribusi produk di wilayah Banda Aceh.
· Memberikan arahan harian kepada tim untuk memastikan target cakupan outlet (coverage) terpenuhi.
· Menjadi penghubung utama antara manajemen pusat dan tim lapangan terkait kendala operasional di area.

Soft Skills
· Leadership & Team Management: Mampu memimpin, melatih, dan memotivasi tim lapangan untuk mencapai target KPI perusahaan.
· Negosiasi & Persuasi: Mahir dalam melakukan pendekatan dan negosiasi dengan berbagai tipe klien, mulai dari pedagang kecil hingga pemilik grosir besar.
· Problem Solving: Cepat dalam mengidentifikasi kendala distribusi di lapangan dan memberikan solusi yang efektif.
· Adaptabilitas Tinggi: Terbukti mampu berpindah dari industri konvensional ke industri teknologi/startup dengan cepat.
· Komunikasi Interpersonal: Mampu membangun hubungan jangka panjang (relationship building) dengan mitra bisnis dan pemangku kepentingan.

Hard Skills
· Sales & Distribution Strategy: Perencanaan rute kunjungan (Permanent Journey Plan), pemerataan produk (Availability), dan Merchandising.
· Business Development: Strategi akuisisi merchant, ekspansi wilayah, dan analisis potensi pasar lokal.
· Digital Literacy: Penguasaan platform B2B, aplikasi CRM (Salesforce/sejenisnya), serta alat operasional Fintech & PPOB.
· Market Analysis: Memantau tren pasar, pergerakan kompetitor, dan analisis harga di wilayah Aceh.
· Data Reporting: Kemampuan menyusun laporan penjualan harian/bulanan dan presentasi pencapaian target menggunakan perangkat kanto
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