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Abstract: Penelitian ini bertujuan menganalisis peran 
agen eksternal dalam meningkatkan penjualan 
produk Mega Solusi di PT Mega Central Finance 
(MCF) Jampang. Metode yang digunakan adalah 
observasi, wawancara, dokumentasi, dan evaluasi 
selama kegiatan internship berlangsung. Hasil 
menunjukkan bahwa agen eksternal berperan 
penting dalam memperluas jangkauan pasar, 
meningkatkan hubungan dengan calon pelanggan, 
serta mendukung pencapaian target penjualan 
perusahaan. Strategi pemasaran yang 
memanfaatkan jaringan agen eksternal terbukti 
membantu perusahaan menjangkau segmen 
konsumen yang lebih luas. Namun demikian, 
efektivitas agen eksternal masih perlu didukung 
melalui pelatihan berkelanjutan, peningkatan 
kompetensi, dan pemberian insentif yang memadai. 
Temuan ini memberikan gambaran bahwa 
keberadaan agen eksternal dapat menjadi salah satu 
faktor pendukung peningkatan daya saing 
perusahaan pembiayaan di tengah persaingan 
industri yang semakin ketat. 
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Pendahuluan 

Persaingan industri pembiayaan yang semakin ketat menuntut perusahaan 

untuk mengembangkan strategi pemasaran yang efektif. PT Mega Central Finance 

Jampang memanfaatkan agen eksternal sebagai salah satu strategi untuk memperluas 

jangkauan pasar dan meningkatkan penjualan produk Mega Solusi. Agen eksternal 

berfungsi sebagai perantara yang membantu perusahaan menjalin hubungan dengan 

calon pelanggan sekaligus memberikan informasi mengenai produk pembiayaan 

yang ditawarkan (Ma & Zhang, 2022; Palmatier et al., 2007). Melalui kegiatan 

internship, dilakukan pengamatan terhadap peran agen eksternal dalam mendukung 

aktivitas pemasaran dan peningkatan penjualan perusahaan. 
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Metode 

Kegiatan internship dilaksanakan di PT Mega Central Finance Jampang selama 

periode Februari–Juni 2025. Pengumpulan data dilakukan melalui observasi 

langsung, wawancara dengan pembimbing lapangan dan karyawan, dokumentasi, 

serta evaluasi proses kerja. Analisis dilakukan secara deskriptif dengan mengkaji 

aktivitas pemasaran dan kontribusi agen eksternal terhadap pencapaian penjualan 

produk Mega Solusi. 

Tabel 1. Kegiatan Internship 

Kegiatan 
BULAN 

Februari Maret April Mei Juni 

Minggu 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

Magang                     

 

Hasil 

Hasil kegiatan menunjukkan bahwa agen eksternal berkontribusi dalam 

memperluas akses pasar dan membantu perusahaan memperoleh calon nasabah baru. 

Agen eksternal juga berperan dalam memberikan edukasi produk kepada konsumen, 

membantu proses promosi, serta mendukung peningkatan volume penjualan.  Selain 

itu, kegiatan internship memberikan pengalaman praktis dalam administrasi 

pembiayaan, verifikasi data nasabah, pengelolaan dokumen BPKB, dan penyusunan 

laporan operasional. 

1. Observasi 

Dalam kegiatan internship ini, observasi adalah untuk mengetahui 

bagaimana PT Mega Auto Central Finance menjalankan operasi sehari- 

harinya, layanan yang diberikan kepada pelanggan, dan hubungan antara 

karyawan dan pelanggan. Selain itu, tujuan observasi ini adalah untuk 

menemukan praktik terbaik yang dapat digunakan sebagai contoh kegiatan di 

lapangan. Penulis melihat secara langsung kegiatan praktik di PT. Mega Auto 

Central Finance Jampang dari sumber eksternal. 
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2. Wawancara 

Dalam kegiatan internship ini, metode wawancara digunakan untuk 

mendapatkan informasi dengan bertanya langsung kepada responden atau 

berkonsultasi dengan pembimbing lapangan selaku fasilitator untuk 

memberikan informasi tentang topik yang telah dibahas. Tujuan dari 

penggunaan metode ini adalah agar setiap pihak yang dinilai memiliki 

keterlibatan langsung atau mengetahui tentang kegiatan proses manajemen dan 

produksi di PT. Mega Auto Central Finance. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi terdiri dari catatan peristiwa masa lalu dalam bentuk 

tulisan, foto, atau karya monumental yang dibuat oleh perusahaan. Tujuan 

perusahaan adalah untuk mengumpulkan dokumen dan catatan yang dimiliki 

dealer PT. MCF karena akan digunakan selama pelaksanaan sistem 

pengendalian prosedur internal penjualan. Fungsi yang terkait dengan 

penjualan, catatan yang berkaitan dengan penjualan, dokumen yang 

digunakan untuk penjualan, dan prosedur penjualan. (Haryanti, 2011).  

4. Evaluasi 

PT Mega Central Finance yang beroperasi di bawah naungan Mega 

Financial Group, didirikan dengan tujuan untuk memenuhi kebutuhan 

pembiayaan individu dan Perusahaan di Indonesia. PT Mega Central Finance 

menawarkan berbagai jenis pembiayaan, seperti pembiayaan kendaraan roda 

dua dan roda empat, dan pembiayaan multiguna. PT Mega Auto Finance 

memiliki banyak keuntungan, salah satunya adalah jaringan distribusinya 

yang luas. Jaringan distribusinya memungkinkan perusahaan bekerja sama 

dengan berbagai dealer kendaraan dan mitra bisnis di seluruh Indonesia, 

sehingga memudahkan nasabah untuk mendapatkan pembiayaan dan 

melakukan pengajuan. Nasabah dapat merasa lebih nyaman dan terbantu 

dalam proses pembiayaan yang mereka perlukan, karena perusahaan 

berkomitmen untuk memberikan pelanggan pembiayaan yang sesuai dengan 

kebutuhan mereka. 

PT Mega Auto Finance menggunakan teknologi saat ini untuk meningkatkan 

kinerja bisnisnya. Perusahaan telah platform digital yang memungkinkan 

nasabah melakukan pengajuan secara online, memeriksa status Pengajuan, dan 

membayar cicilan secara online . Dengan inovasi ini, diharapkan proses pembiayaan 

menjadi lebih cepat dan mudah bagi semua pihak (Ahearne et al., 2005). 
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Diskusi 

Peran agen eksternal sejalan dengan konsep pemasaran relasional yang 

menekankan pentingnya jaringan dan hubungan dengan pelanggan. Keberadaan 

agen eksternal mampu meningkatkan efektivitas pemasaran karena mereka memiliki 

kedekatan dengan masyarakat dan memahami kebutuhan calon konsumen. Meski 

demikian, perusahaan perlu meningkatkan program pelatihan dan sistem insentif 

agar kinerja agen semakin optimal . Dengan demikian, agen eksternal tidak hanya 

berfungsi sebagai perantara pemasaran, tetapi juga sebagai mitra strategis perusahaan 

(Piercy et al., 2009). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Dokumentasi Kegiatan 

Kesimpulan 

Agen eksternal memiliki pengaruh positif terhadap penjualan Mega Solusi di 

PT Mega Central Finance Jampang. Kontribusi mereka terlihat pada perluasan pasar, 

peningkatan jumlah calon nasabah, dan dukungan terhadap pencapaian target 

penjualan. Untuk meningkatkan efektivitasnya, perusahaan perlu memperkuat 

pembinaan, pelatihan, dan sistem penghargaan bagi agen eksternal. 
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