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Jawaban Interview Guide dengan Perwakilan dari Flock Company Jakarta

Nama Pewawancara : Nabila Linati Fajri

Nama narasumber  :Arsyad, Reza Fitriano, Priscilia Agatha

Jabatan : Account Manager, Creative Leader, dan Account

Executive

1. Pewawancara: Bagaimana cara memasarkan Flock Company kepada
klien?

Arsyad

> Bisa dibilang, pemasaran kita ini by word of mouth antar klien
yang kita pegang, karena kan Flock Company ini hampir separuhnya
adalah orang-orang lama di dunia periklanan, jadi ya dari mulut ke
mulut mereka aja sih. Biasanya nanti ada klien yang hubungin salah
satu kreatif kita atau malah Account Manager kita si Eja itu, jaringan
Eja luas banget soalnya. Nggak susah lah kita buat cari klien.
Makanya, sekarang sih kita udah pilih-pilih, nggak asal ambil
kerjaan aja, pastinya yang profitnya besar yang kita ambil.”’

Reza Fitriano:

> Relasi adalah kunci. Semua klien yang gue dapetin biasanya ya
dari relasi, relasi dari Klien lama, kantor lama bahkan temen-temen
sendiri. Bener kata Arsyad sih, kebanyakan dari word of mouth.
Kerjaan-kerjaan kita ngebantu banyak banget. Juga gue ga pernah
nolak undangan pitching meskipun entah nanti kita ambil apa
enggak, tapi gue selalu respon positif ke mereka.”’

Pricilia Agatha :

“’Banyakin luangin waktu untuk ketemu sama relasi-relasi. Yaa,
misal kaya cuma dari nongkrong-nongkrong sore gitu sama temen
kantor lama, atau malah sama mantan klien/ calon klien yang
awalnya nggak bahas kerjaaan nanti tau-tau pasti nyerempet kerjaan
juga. Biasanya nih klien tuh banyak banget bikin acara, nah salah
satu cara biar kita bisa sobatan yaa dengan ngeluangin waktu di
setiap undangan dari calon klien kita tersebut.”’



2. Pewawancara: Bagaimana proses menentukan strategi marketing
yang sesuai dengan target pasar?
Reza Fitriano:

“’Menjual apa yang pantas dijual. Makanya kita menjual karya.
Sebelum PD menjual, gue sama tim pasti udah pasang diri dulu dari
riset yang lagi dibutuhin pasar kaya gimana, apa sih yang lagi
dimauin klien tapi pada gabisa kasih, sama perbanyak pertemanan.”’

Pricillia Agatha :

“’Banyak curi dengar juga belajar dari strategi lama. Namanya dunia
ahensi kan yaa selalu aja berubah, banyak trend-trend marketing
baru apalagi lihat perubahan minat pasar. Biasanya sih riset dari
beberapa strategi ‘’tetangga’’ dan kita ambil celah dari situ untuk
bikin strategi baru, biasanya juga test ombak ke keluarga atau
lingkungan sendiri buat lihat apa yang di mau pasar tuh kaya
gimana.’’

3. Pewawancara: Bagaimana anda membangun komitmen Kklien
terhadap kerja sama yang anda bangun?

Reza Fitriano:

“’Caranya ya dengan ngasih apa yang terbaik dari kita dan lebih dari
ekspektasi mereka, sesuai kebutuhan klien tentunya. Selain itu juga
kita menjaga interaksi yang baik agar tidak terjadi miss komunikasi,
selalu memberikan feedback cepat juga selalu mengajak berunding
jika memang dibutuhkan. Karena kunci ari sebuah hubungan itu kan
komunikasi. ¢’

Pricillia Agatha :

“’Selalu membuat klien wah dengan kita. Ada banyak cara sih salah
satunya yaa dengan membuktikan apa yang kita janjikan dengan
mereka. Punya waktu khusus buat mereka juga penting, karena
dengan gitu mereka jadi percaya sama kita, nggak cuma sekedar
kerjaan aja tapi juga teman’’.



4. Pewawancara: Apa kendala yang terjadi ketika memasarkan
perusahaan advertising baru?

Arsyad

“’Harus rajin dan gencar ambil kerjaan. Dulu, waktu pertama Flock
ini berdiri, kita kejar setoran banget. Semua kerjaan kita hajar
semua. Soalnya emang butuh banget buat bangun nama. Dulu kita
masih di JWT, dan dulu kita kalo ngerjain numpang di
apartemennya si Onat, Creative partner-nya Kita sekarang ini. Cuma
berapa orang lagi dulu tuh, blm sebanyak ini masih dibawah sepuluh
orang. Pulang dari JWT, terus lanjut kerjain kerjaan Flock, wah
pokoknya perjuangan banget deh awalnya dulu.”’

Pricillia Agatha :

> Kepercayaan akan calon klien kita. Karena agensi baru, masih
banyak nih klien yang belum kenal performa kerjaan kita kan, jadi
disitu PR terbesar dari kita.”’

5. Pewawancara: Ada kendala tidak bagi anggota tim mas Arsyad dengan
ritme kerja yang berbeda tersebut?

Arsyad

> Buat beberapa orang buat ngejar fase kerja cepat itu agak susah.
Contohnya kemarin ada art director baru, ex ahensi multinasional
baru masa probation, kita rasa kurang terus kita coba nambah
probation lagi dia udah nyerah duluan. Dia juga bilang, ’Gue dah 6
tahun kerja di agensi multi dan gak pernah ngerasa salah kaya gini.
Di sini gue salah mulu’’. Ya, itu salah satu contoh aja sih, soalnya
emang belum banyak yang cocok dengan ritme baru ini.”’

Pricillia Agatha :

“’Karena gue juga masuk beberapa kerjaan sama Arsyad, agak
marathon juga ya ritme kerjanya. Bisa tuh gue sehari-hari ke kantor
cuma numpang absen doing abis itu ke klien mulu.”’
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6. Pewawancara: Apa nilai lebih biro iklan ini dibanding biro iklan
lainnya?

Reza Fitriano:

> Ritme kerja serta sistem birokrasi yang beda dari agensi
iklan lainnya. Lahirnya Flock ini kan karena si Ivan, CEO kita itu
pengen mutusin sistem kerja birokasi lama yang terlalu berlayer.
Karena jatuhnya jadi wasting time dan nggak satu line. Sistem
berlayer pasti ada kepentingan sendiri-sendiri di pihak tertentu.

Jadi di flock nggak ada tu CGH, ECD, CD, dan semua yang
ada di agensi kebanyaakan saat ini, semua di hapus di Flock sama
Ivan. Ini alasan kenapa Flock lahir dengan kekuatan kreatifnya.
Anak-anak di sini nggak cuma harus bisa kerja cepat tapi juga harus
ngegas idenya. Makanya kita punya standar tertentu buat nyaring
pegawai, biasanya emang yang kita ambil yang udah senior dan mau
dengan cara kerja kita yang harus gerak cepat ini. Juga disini CEO
kita masih mau turun tangan buat ngerjain kerjaan semacam layout
dil. Ya karena kita disini sama-sama kreatif gitu tadi sih, jadi
walaupun jabatan beda, tapi itu cuma buat status aja, prakteknya ya
kalo team lo mau bagus, lo harus ikut turun tangan juga, nggak cuma
ongkang-ongkang.

Soalnya Ivan kan lahir dari orang kreatif jadi Flock ini
creative based agency banget. Klien maunya apa tapi menurut Kita
usulannya ga bagus, ya nggak akan kita kerjain. Tapi kita ngusulin
ide baru yang menurut Kita lebih bagus dari keinginan klien tersebut.
Jangan mau di kendarai oleh klien pokoknya, tapi juga jangan
kelewatan. Ya, seimbang lah ya. Mau nggak mau, orang Account
Executive disini kerjaannya sedikit kebalik dengan orang-orang
account tempat lain. Soalnya account sini lebih banyak jualin ide
dulu ke pasar bukannya cari klien dulu.”

7. Pewawancara: Bagaimana tahap pembuatan strategi pemasaran
Flock Company ?
Reza Fitriano:
“’Tahapnya nih cuma satu, peka sama pasar. Kaya yang gue bilang
diatas tadi, kita lahir dari ngamatin keaadaan pasar yang udah nggak

seimbang dengan ekosistem iklan yang jalan. Butuh waktu lama
buat kenal sama pasar, ya emang harus ikut terjun dari bawah dulu
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sih buat bisa nentuin apa yang di mau, dan mengerti pasar mau apa.
Perdalam ilmu, jangan mudah puas, perbanyak relasi, jangan batasi
diri, jangan jadikan klien itu beban, jadikan teman juga relasi.”’

Pricillia Agatha & Arsyad :

“’Kita sih ikut bos Eja aja ya kan.”” Canda ding. Riset pasar, melek
keadaan. Nanti ada kita buat semacam form gitu buat riset yang
nantinya bakal kita kulik-kulik kembali, bicarakan ulang dengan tim
inti sampai akhirnya nemu nih strategi baru yang akan di
realisasikan.”’

Pewawancara: Bagaimana menjaga agar biro iklan Flock Company

tetap di ingat oleh klien?

Reza Fitriano:

¢’Jangan takut untuk eksplor ide sekreatif mungkin, sebisa mungkin,
break the rule, percaya diri, perbanyak relasi dari manapun, be
unique, and go beyond dengan research yang kuat. Selalu kasih
yang terbaik diantara yang terbaik. Oh ya, jangan lupa juga untuk
berprestasi biar dikenal orang banyak. Makanya anak-anak sini
selalu kita suruh bahkan dorong untuk aktif mengikuti berbagai
lomba, mumpung usianya masih pada cukup (yg gacukup ya bantu
doa), itu juga bagus buat reputasi kantor juga diri karyawan itu
sendiri.”’

Pricillia Agatha :

“’Simbiosis mutualisme. Kalo kita pengen diingat dan dikenal terus,
selain karya yang bagus kita juga bantu mereka dengan ikut atau
gabung ke beberapa acara juga kerjaan lain yang masih ada sangkut
paut dengan klien kita tersebut. Karena gimanapun, yang selalu ada
dan sigap yang selalu di ingat bukan? Hehe’’

Pewawancara: Dalam menentukan kerjasama dengan pihak ke 3
(dalam produksi iklan tersebut), Adakah kriteria khusus dalam
pemilihan PH untuk mengerjakan projek dari Flock Company?

Bagaimana mengatur biaya yang akan dikeluarkan?

Arsyad
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> Overall sih enggak, semua tergantuntung kita yang mau (kreatif)
yaa nanti produser yang nyari. Nama juga perlu sih, ada banyak PH
yang bagus tapi biaya tinggi (itu dah pasti ya), tapi gara-gara kenal
dan mereka pernah kita ‘’pakai’’ entah kapan itu, jadi biasanya udah
enak aja kontakannya. Kembali lagi, relasi itu penting. Contohnya
nih kaya kampanye Tokopedia yang break the myth, start small, juga
iklan terakhir yang udang itu, PH yang kita pilih sama dengan PH
yang ngerjain iklan McD lItalia, karena tim kreatif kita suka sama
tone warna juga cara ngedirect-nya si Rajay Singh yang kebetulan
emang pas buat kampanye tersebut. Intinya, semua tergantung
kebutuhan. Terkadang ada director yang suka inisiatif sendiri untuk
proses eksekusinya, tapi banyak juga yang cuma ngandelin brief dari
agensi dari klien saja.”’

Reza Fitriano:

> Membangun nama juga kepercayaan dari klien. Karena kita udah
tahu target marketnya Kita, yaitu market yang nggak hanya
mentingin kuantitas tapi juga kualitas. Makanya kita buru market-
market pasar yang udah besar. Karena kita satu keluarga, jadi setiap
anak perusahaan bakal dapat kerjaannya juga, tidak ada sistem
kontrak lalu selesai seperti yang terjadi pada biro iklan kebanyakan.
Tidak pernah menolak rejeki, jadi setiap ada kerjaan langsung hajar
aja.”’

10. Pewawancara: Banyaknya klien Flock Company sekarang ini,
bagaimana sih sebenernya mengatur pola pembayaran yang terjadi
pada suatu biro iklan?

Reza Fitriano:

“’Buat payment sendiri, Flock ini pake Rate Card. Gampangnya,
Rate Card ini kaya buku menu di restoran, jadi pas lo dating ya lo
tinggal pilih aja maunya apa, ditotal diakhir. Keuntungan pake Rate
Card ini ya lo bisa beli pritilan atau secara terpisah. Misalnya lo
cuma pengen beli thingkingnya aja, ya silakan. Sebenernya di agensi
tuh ada dua model system payment. Rate Card dan Time Sheet.
Time Sheet sendiri biasanya dipake di perusahaan yang besar
banget, ya kaya multinasional lah soalnya time sheet ini dihitung
bedasarkan waktu yang dilakukan untuk ngerjain kerjaan tersebut.
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Nah, biasanya ini berlaku bagi karyawan yang emang udah
jam terbang tinggi dan punya nama di pasar dengan harga kerja per
jam. Jadi, nanti ditulis tuh missal buat ngerjain design segini lo
butuh berapa hari, terus kaliin aja sama jam yang lo habisin buat
ngerjain itu. Misal lo perjamnya 1 juta, nah disitu lo harus ngira-
ngira sendiri harus selesai brp hari yang udah fix banget kerjaan lo,
terus kaliin aja sama harga per jam lo. Nanti klien bakal bayar
bedasarkan jumlah hari tersebut.”’

Kekurangannya sih biasanya nggak ada kejelasan buat klien,
hari yang kita habisin itu buat ngerjain apa aja selama itu. Makanya
kita pake Rate Card yang jelas dan pasti ngenakkin ke dua belah
pihak. Sistem bayar karyawan disini juga udah ditentukan sesuai
porsi kerjaannya, jadi adil, nggak ada yang makan gaji buta.’’

11. Pewawancara: Apa peran dasar subyek dalam perusahaan demi
meningkatkan kualitas dari perusahaan sendiri?

Arsyad

“’Gue di sini jadi salah satu head of creative. Di sini modelnya
dibagi per tim gitu, satu tim 5 orang lah kira-kira, nah gue jadi
headnya tim gue. Tapi, ya lo tau sendiri disini jabatan-jabatan kayak
gitu cuma formalitas aja. Peran gue ya sebagai kreatif. Bikin ide-ide
untuk dijualin ke pasaran. Karena gue dan tim udah lumayan lama
di bidang ini, jadi kita ya udah biasa dan selalu eksplor lebih sesuai
ritme kerja kita.”’

Reza Fitriano:

“’Kalo gue sih, secara umum bertanggung jawab sebagai jembatan
antara Flock Company dengan klien. Jadi, gue yang bakal nyampein
permintaan Kklien kepada tim gue, begitu pula sebaliknya
menyampaikan hasil kerja tim kepada klien. Gue juga yang
monitoring anak-anak buah gue biar selalu in line dengan kerjaan
mereka, juga sering-sering lah sharing sama mereka buat melihat
perkembangan dan masukan.”’

Pricillia Agatha :

“Yaa kalo gue sih sama sama bang Eja, tapi yaa gue lebih ke
mempererat hubungan antar klien dengan menjalin hubungan yang
lain (ketawa). Bercanda! Gue selalu pasang target gue sendiri, gue
harus kaya apa, gue harus mencapai apa, pokoknya ada standar gue
sendiri biar gue juga berkembang anaknya’’.
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12. Pewawancara: Dengan suksesnya Flock Company saat ini, bagaimana
peluang bisnis kedepannya?
Reza Fitriano:

> Dunia bisnis ini sangat cepat perubahannya. Jika kita tidak
mengikuti atau malah enggan untuk berubah, ya lo bakal tertinggal
dan bisa dilupakan. Intinya, lo harus selalu jadi pribadi yang haus
akan perubahan yang ada untuk terus menghidupkan lingkungan
yang kreatif dan menarik hati. Peluang bisnis ini sangatlah besar,
apalagi dengan beberapa anak perusahaan yang saling terintegrasi
satu sama lain sehingga dapat mengikuti peubahan jaman di masa
depan. kita selalu berusaha melihat perkembangan pasar juga
mengambil kesempatan. Tidak boleh puas dengan satu kesuksesan,
karena kita harus berkembang.”’

Pricillia Agatha :

“’Harus ada gebrakan baru pastinya untuk terus berkambang di
tahun depan. Melihat perkembangan bisnis dari Flock ini sendiri,
menurut gue sih Flock bakal dapat mengikuti pasar sampe beberapa
tahun ke depan (semoga), soalnya semangat buat bikin unit bisnis
baru nambah relasi terus menurut aku works untuk menambah
peluang bisnis baru di masa depan.”’

13. Pewawancara: Bagaimana anda menentukan indikator keberhasilan
dari kerja sama yang dilakukan?

Reza Fitriano:

“’Melihat hasil akhir dan feedback dari klien juga tanggapan
masyarakat terkait apa yang kita hasilkan lewat karya kita tersebut.
Biasanya nambah masa kontrak kerja sama atau malah si Kklien
ngasih kerjaan baru bisa dari brand klien tersebut atau malah dari
lainnya.”’
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Pricillia Agatha :

¢ Dari banyaknya bonus yang masuk ke gue! (ketawa) Dari
senengnya klien gue dan perpanjang kontrak itu sendiri. Yah,
undangan makan atau lainnya lah yaa suka banget tuh kalo udah
begitu. Hehe

OK, serius. Berhasil itu ketika orang lain bahkan bukan dari
lingkungan kerjaan kita merespon hasil yang kita kerjakan, semakin
banyak mereka respon semakin oke, soalnya pasti selalu ada pro dan
kontra. Juga, yang paling penting sih klien cepat acc dan waktu
evaluasi tidak banyak komennya. Ada hampers yang dating ke meja
adalah bonus.”’
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