


PENASIHAT
P. P Sihombing
 
PEMBINA
Supriyanto
 
PENANGGUNGJAWAB
Nyoman J. Mega
 
PEMIMPIN REDAKSI
Dody Heriawan
 
EDITOR
Denny Hidayat

REDAKSI
Mardian, Chenny,  Fadillah A,
Rendy Zanuar, Delvin Budi,
Renita, Fernandes, M. Alfian, 
Fina J. Silalahi, Randi Paltor,
Isman Hadhi Qodri, 
Liza Monica Pasaribu

F o k u s
S e m a n g a t  t o t a l i t a s  u n t u k  m e n c a p a i  t a r g e t

p e r u s a h a a n  t a h u n  2 0 2 2

S h a r e
W o w  S e r v i c e  i s  C a r e

H y p e
B i s n i s  t u m b u h  p e s a t  d e n g a n  

o b j e c t i v e  a n d  k e y  r e s u l t  ( O K R )

A p a k a h  K a m u  T a h u
H i l i r i s a s i  T i m a h  B u k a  P e l u a n g  I n d u s t r i  D a l a m

N e g e r i

T e k n o l o g i
S m a r t p h o n e  T e s l a  B i s a  M e n j a d i  G a m e  C h a n g e r

E M P L O Y E E  H U B s

CONTENTS

Pertanyaan,  koreksi ,  atau usulan yang berkaitan dengan bullet in Connect It  dapat dikir imkan ke
Email  :  redaksi@ekadharma.co. id

CI31-2022



T e r u s  b e r u s a h a  m e n i n g k a t k a n  p e n j u a l a n  V o l v o  t r u c k ,  v o l v o  P e n t a  d a n  p r o d u k  p e n d u k u n g  d i  F l u i d  S e r v i c e  d a n

b e r u s a h a  m e n c a r i  p e l a n g g a n  b a r u  y a n g  t e r p e r c a y a

T e r u s  b e r u s a h a  s e m a k s i m a l  m u n g k i n ,  m e l a k u k a n  p e n a g i h a n  A R  y a n g  s u d a h  j a t u h  t e m p o

T e r u s  b e r u s a h a  m e n c a r i  t e r o b o s a n  b a r u ,  i n o v a s i ,  i d e - i d e  b a r u  d a l a m  m e n j a l a n k a n  a k t i f i t a s  k e r j a  u n t u k

m e n i n g k a t k a n  k e u n t u n g a n  p e r u s a h a a n

T e r u s  b e r u s a h a  m e n i n g k a t k a n  m u t u  d a n  k u a l i t a s  p e l a y a n a n  k e p a d a  s e l u r u h  p e l a n g g a n  d e n g a n  t o t a l i t a s  d a l a m

b e k e r j a  d a n  t e r u s  b e r u h s s a  m e n i n g k a t k a n  k o m p e t e n s i  s e h i n g g a  t e r c a p a i  p r o d u k t i f i t a s  k e r j a  y a n g  t i n g g i  s e r t a

b e r t a n g g u n g  j a w a b  t e r h d a p  t u g a s  y a n g  m e n j a d i  t a n g g u n g  j a w a b n y a

T e r u s  m e n i n g k a t k a n  k o o r d i n a s i  d a n  k o m u n i k a s i ,  b e k e r j a  d e n g a n  e f e k t i f  d a n  e f i s i e n  s e r t a  b e r k o m i t m e n

m e n j a l a n k a n  c o s t  r e e d u c t i o n  p r o g r a m

S e l u r u h  k a r y a w a n  b e s e r t a  k e l a u r g a  w a j i b  m e m a t u h i  p r o t o c o l  k e s e h a t a n  3  M  ( m e m a k a i  m a s k e r ,  m e n c u c i

t a n g a n ,  m e n j a g a  j a r a k )

D a l a m  k e s e m p a t a n  d i  a w a l  t a h u n  2 0 2 2  y a n g  l u a r  b i a s a  i n i  B a p a k  S i h o m b i n g  m e l a l u i  I n t e r o f f i c e  M e m o

N 0 . 0 0 1 / I O M / I / 2 0 2 2  d a n  K i c k  O f f  m e e t i n g  t a n g g a l  1 4  J a n  2 0 2 2  d i  J o g j a k a r t a  m e n y a m p a i k a n  b a h w a  P T .  E D J S

b e r h a s i l  m e n u n j u k a n  p e r f o r m a  y a n g  m e n g g e m b i r a k a n  d i  t a h u n  2 0 2 1 ,  m a n a j e m e n  m e n g u c a p k a n  t e r i m a k a s i h

k e p a d a  s e m u a  k a r y a w a n  d a n  k a r y a w a t i  a t a s  k o n t r i b u s i  m a k s i m a l  y a n g  d i b e r i k a n .  

D e n g a n  p e r k e m b a n g a n  b i s n i s  t a h u n  2 0 2 2 ,  P T .  E D J S  o p t i m i s  d a p a t  m e n c a p a i  t a r g e t  y a n g  t e l a h  d i t e t a p k a n .  H a l  i n i

d i t a n d a i  d e n g a n  a d a n y a  d e l i v e r y  u n i t  d i  s i t e  T a b a n g  s e b a g a i  s t r a t e g i  l o n g  t e r m  p r o j e c t  ,  y a n g  m e r u p a k a n  b a g i a n

d a r i  m a s a  d e p a n  P T .  E D J S .  P e l u a n g  p e m a s a r a n  V o l v o  P e n t a  d a n  P r o d u k  p e n d u k u n g  j u g a  m e n d a p a t k a n  t e m p a t

t e r s e n d i r i  d i s i t e  i n i .  D e n g a n  s e m a n g a t  t o t a l i t a s  d a l a m  b e k e r j a  k i t a  t i n g k a t k a n  k o m p e t e n s i  d a n  p r o d u k t i f i t a s  y a n g

t i n g g i ,  d e n g a n  p e n u h  r a s a  t a n g g u n g  j a w a b ,  u n t u k  m e n c a p a i  t a r g e t  p e r u s a h a a n  t a h u n  2 0 2 2 .  K e t i k a  k i t a  b e r u s a h a

u n t u k  m e n j a d i  l e b i h  b a i k ,  s e g a l a  s e s u a t u  d i  s e k i t a r  k i t a  m e n j a d i  l e b i h  b a i k  j u g a .  D e n g a n  m e n e n t u k a n  t u j u a n  y a n g

i n g i n  d i t u j u ,  k i t a  a k a n  m e m i l a h - m i l a h  l a n g k a h  y a n g  a k a n  d i t e m p u h ,  a p a k a h  l a n g k a h  t e r s e b u t  a k a n  m e m b a n t u  k i t a

m e n c a p a i  t u j u a n  a t a u  t i d a k .  J i k a  t i d a k ,  s e b a i k n y a  t i n g g a l k a n  d a n  c a r i  l a n g k a h  a t a u  p e r b u a t a n  y a n g  l e b i h  e f e k t i f

u n t u k  m e n c a p a i  t u j u a n .  I n t i n y a  d e n g a n  m e n e n t u k a n  t u j u a n  d i  a w a l  i t u  a k a n  m e m i n i m a l i s a s i  l a n g k a h  y a n g  t i d a k

p e r l u  u n t u k  m e n c a p a i  t u j u a n .

B e s t  v a l u e  y a n g  s u d a h  a d a  d i  P T  E D J S  i a l a h  b a g a i m a n a  t i m  P T .  E D J S  m e m i l i k i  s o l u s i  t e r c e p a t  u n t u k  m e n a n g a n i

s e m u a  k e n d a l a  d a n  p e r m i n t a a n  d a r i  p e l a n g g a n .  P e n y e d i a a n  s o l u s i  t e r b a i k  d a n  m e n j a g a  h u b u n g a n  d e n g a n

p e l a n g g a n ,  d e n g a n  c a r a  l e b i h  p r o a k t i f  d e n g a n  p e l a n g g a n .  M e m b a n g u n  k e r j a s a m a  t i m  d a n  b e r s i n e r g i  d e n g a n

p e l a n g g a n  u n t u k  m e n c a p a i  k e s u k s e s a n  B e r s a m a  s e b a g a i  b i s n i s  p a r t n e r  m e r u p a k a n  b u d a y a  P T .  E D J S  

D a r i  h a s i l  K i c k  o f f  m e e t i n g  2 0 2 2 ,  d a p a t  d i r u m u s k a n  K o m i t m e n  B e r s a m a  k a r y a w a n  P T .  E D J S  t a h u n  2 0 2 2
a d a l a h  s e b a g a i  b e r i k u t

D e n g a n  s t r a t e g i  b a r u  y a n g  t e p a t  d a n  k e b e r h a s i l a n  k i t a  j u g a  t e r c a p a i  d a l a m  h a l  m e m u t u s  m a t a  r a n t a i  C o v i d  1 9

s e r t a  d a m p a k  p a n d e m i c  t e r h a d a p  k a r y a w a n ,  k e l u a r g a ,  m a s y a r a k a t  d a n  p e l a n g g a n .  K i t a  s a m a - s a m a  y a k i n  s a a t  i n i

k i t a  a k a n  m e n u j u  e r a  n e w  n o r m a l  y a n g  d i t a n d a i  d e n g a n  s e m a n g a t  b a r u ,  m e n e n t u k a n  s i k a p  d a n  m e n g a m b i l  l a n g k a h

y a n g  t e p a t  u n t u k  d a p a t  t u m b u h  d a n  m e m e n a n g i  p e r s a i n g a n  y a n g  d i d a s a r i  d e n g a n  c o r e  v a l u e  I n t e g r i t a s ,  m a x i m u m

c o n t r i b u t i o n ,  s e r v i c e  e x c e l l e n t  d a n  i m p r o v e m e n t .  

Semangat totalitas untuk
mencapai target perusahaan

tahun 2022
sumber: connect it

Fokus



Pada era saat ini, pelanggan lebih mempercayai teman, keluarga dan komunitasnya dibandingkan dengan klaim dari
suatu brand
Rekomendasi memegang peranan penting untuk dapat memenangkan persaingan
Sulit bagi suatu brand untuk dapat memenangkan persaingan apabila banyak pelanggannya menyebarkan advokasi
negatif
Dan sebaliknya, brand yang berhasil membangun advokasi positif akan lebih mudah menarik pelanggan baru
Pelanggan saling berinteraksi dan mencari informasi produk dari sesama mereka, sehingga perjalanan pelanggan
yang lebih dinamis saat ini

Perilaku pelanggan kini telah berubah! Dalam proses pembelian, dulu pelanggan melalui empat tahapan: Aware, Attitude,
Act, dan Act Again. Di zaman internet dan smartphone, perilaku konsumen kini menjadi: Aware, Appeal, Ask, Act, dan
Advocate. Perubahan perilaku pelanggan ini tentunya harus ditanggapi dengan perubahan di sisi perusahaan juga.
Tenaga pelayanan adalah salah satu posisi yang sangat berperan di sini. Mereka berada di depan, sebagai penghubung
antara perusahaan dan konsumen. 

Perlu suatu panduan yang kuat bagi para tenaga pelayanan dalam menghadapi era yang baru ini. Tidak cukup
menggunakan teori-teori lama. Standardisasi service menggunakan SOP tidak mungkin bisa memuaskan konsumen era
Internet. Pelanggan harus diberikan WOW Service! WOW Service tidak harus rumit karena sebenarnya mudah
diterapkan. 

Mengapa mendapatkan ekspresi WOW dari pelanggan menjadi sangat penting saat ini ?

Share

WOW SERVICE IS CARE
Sumber: Fityanul Alimur Rifqy 

Level pertama, yang terendah, adalah BOO, yaitu ekspresi pelanggan saat ia marah atau sangat kecewa dengan layanan yang diterima.
Level kedua, adalah ARGH, yaitu ekspresi pelanggan yang kecewa karena layanan tidak sesuai ekspektasinya. 
Level ketiga merupakan level aman dimana pelanggan merasa OK dengan layanan yang diterima karena cukup sesuai dengan ekspektasinya.
Level keempat, adalah AHA, yaitu ekspresi senang dari pelanggan karena pelayanan yang diterima melebihi harapan.
Level kelima adalah ekspresi WOW yang mencerminkan kebahagiaan pelanggan karena kejutan dalam layanan yang ia terima. Di level WOW inilah pelanggan
akan terdorong untuk menyebarkan pengalaman layanannya kepada orang lain. 

Melakukan penyesuaian terhadap SOP yg berlaku sesuai dengan kondisi
Namun perlu diingat bahwa kondisi pelanggan terkadang berbeda, sehingga fleksibilitas juga diperlukan

Memberikan pelayanan tambahan yg melebihi harapan pelanggan
Tindakan / ucapan yg tulus bisa menjadi sesuatu yg sangat berharga bagi pelanggan (empati & kepedulian)

Memperlakukan pelanggan sesuai dengan karakter, kebutuhan dan preferensi (pilihan) pribadinya
Sekedar mengingat informasi personal pelanggan pun sudah membuat layanan anda personal

Memberdayakan customer yaitu membiarkan pelanggan berkontribusi terhadap perbaikan layanan anda
Menurut penelitian, pelanggan yg terlibat dalam proses layanan cenderung merasa lebih puas (self service)

Untuk mencapai target akhir, yaitu advokasi, perusahaan perlu meninggalkan kesan yang mendalam di benak pelanggan lewat layanan yang WOW. Dalam konsep
WOW Marketing, ekspresi pelanggan dibedakan menjadi lima level, yaitu dari BOO hingga WOW, yang masing-masing mencerminkan ekspresi pelanggan saat
menerima layanan. 

Untuk dapat memberikan layanan yang WOW, perusahaan harus memposisikan diri sejajar dengan pelanggan, bukan di atas dan bukan pula di bawah mereka.
Karena itu, saat memberikan layanan, anggaplah pelanggan sebagai teman. Konsep melayani pelanggan sebagai teman lebih relevan pada masa sekarang
dibandingkan dengan melayani mereka seperti raja. Kenapa ? Karena sebagai teman, tentu Anda akan melayani pelanggan sepenuh hati. Dan layanan dari hati
inilah yang akan menghasilkan pengalaman yang WOW bagi pelanggan.

Ada empat prinsip utama dari layanan yang WOW, yang disingkat dengan istilah CARE

Curb service policies

Add the extra mile

Recognize individual preference

Empower the customer



OKR diart ikan sebagai suatu alat untuk mencapai

tujuan perusahaan dalam suatu periode tertentu.

Kerangka dasar OKR adalah sebagai berikut "Saya

ingin mencapai . . . .  (obejctive) yang telah di ukur

dengan sejumlah . . . .  (key result)

Objective  adalah suatu tu juan yang ingin dicapai  dan

dinyatakan secara kual i tat i f ,  inspirat i f ,  memotivasi  dan

dapat dicapai  dalam waktu ter tentu.  

Key result  (KR)  merupakan suatu indikator yang

mengukut sejauh mana pencapaian suatu object ive.  Key

Reusl t  memil ik i  karakter ist ik;  d inyatakan secara

kuant i tat i f ,  menggambarkan outcome, target yang

ambisius.

Saat in i ,  sedang populer pemanfaatan OKR sebagai

kerangka manajemen dalam mencapai  tu juan perusahaan.

OKR digunakan oleh Andy Groove dar i  Intel  Corporat ion

pada tahun 1969 yang dikembangkan dar i  konsep

management by object ive (MBO), berdasarkan buku yang

di tu l is oleh Peter Drucker.

Drucker menyatakan bahwa set iap manajer harus memil ik i

tu juan yang je las agar perusahaan bisa maju dan

berkembang. Hingga saat in i  OKR telah digunakan oleh

perusahaan-perusahaan besar dan terkemuka di  dunia

sepert i  Google,  Facebook, Go-Pro, Spot i fy dan Huawei

Hype
BISNIS TUMBUH PESAT DENGAN 
OBJECTIVE AND KEY RESULT (OKR)

Proses penetapan OKR di lakukan secara dua arah.

Perusahaan menetapkan object ive di  level

perusahaan dan kemudian mendelegasikan kepada

t im untuk mendiskusikan nya. Hasi l  penyusunan OKR

oleh t im kemudian di  a jukan ke top manajemen untuk

mendapatkan persetujuan

Proses in i  meningkatkan pemberdayaan karyawan,

rasa kepemil ikan terhadap KR yang di tetapkan dan

akuntabi l i tas.  Jangan takut gagal ,  u langi  langkah-

langkah proses OKR berdasarkan hasi l  pembelajaran

sebelumnya. Anda akan mendapatkan proses

menjalankan OKR yang sesuai  dengan budata

perusahaan ki ta,  dan hasi l  yang drast is akan menjadi

hasi l  manis dar i  upaya OKT yang di ja lankan.

Sumber :  Var ious

Tim yang bertanggung jawab terhadap OKR tersebut,

kemudian menyusun serangkaian in is iat i f  untuk

mencapai  target KR yng telah di tetapkan. Konsep

OKR sangat sederhana dan membuatnya mudah untuk

di  implementasikan dan meningkatkan minat karyawan

untuk menjalankan nya. OKR di  buat untuk mencapai

tujuan yang pent ing sehingga menignkatkan fokus

dalam mengejar tu juan tersebut.



apakah kamu tahu

Sumber : tambang.co.id

HILIRISASI TIMAH BUKA PELUANG
INDUSTRI DALAM NEGERI

Pemer in tah  Indones ia  mendorong indus t r i  per tambangan un tuk  melakukan h i l i r i sas i  a tas  semua komodi t i

per tambangan.  Pres iden Jokowi  baru-baru  in i  mengemukakan ke  depan Indones ia  t idak  akan mengeskpor  bahan

mentah lag i .  Untuk  i tu lah  perusahaan d imin ta  secepatnya melakukan h i l i r i sas i  p roduk  d i  da lam neger i  un tuk

meningkatkan n i la i  tambah (added va lue)  seh ingga b isa  mendorong per tumbuhan ekonomi  da lam neger i .

H i l i r i sas i  Indus t r i  per tambangan sudah d i lakukan PT T imah,Tbk  (T INS) .  Perusahaan yang bergerak  d i  per tambangan

t imah in i  te lah  se jak  lama melakukan h i l i r ias i  t imah dengan mend i r i kan  anak  usaha PT T imah Indus t r i  pada tahun 1998

dan se jak  2010 PT T imah Indus t r i  memproduks i  t in  chemica l  dan kemudian  t in  so lder  d i  tahun 2015.

“PT T imah sudah melakukan h i l i r i sas i  t imah se jak  du lu  dengan mend i r i kan  PT T imah Indus t r i  yang concern  da lam

melakukan h i l i r i sas i  t imah.  Tu juan u tamanya ada lah  men ingkatkan n i la i  tambah dengan ekspans i  pasar  khususnya

produk  tu runan t imah, ”  te rang D i rek tur  Utama PT T imah Tbk ,  Mochtar  R iza  Pah lev i .

Kehad i ran  PT T imah Indus t r i  juga  berperan da lam mendukung serapan konsumsi  t imah da lam neger i ,  sebaga imana

d ike tahu i  leb ih  dar i  90  persen logam t imah produks i  Indones ia  d ieskpor  ke  luar  neger i .

T imah Indus t r i  saa t  in i  memi l i k i  3  pabr ik  k imia  dan 1  pabr ik  t in  so lder  ya i tu  S tann ic  Ch lor ide  (SnCl4)  berkapas i tas

3 .000 ton  dengan merek  BANKASTANNIC,  D imethy l t in  D ich lo r ide  (DMT)  berkapas i tas  8 .000 ton  dengan merek

BANKASTAB DMT Ser ies ,  kemudian ,  Methy l t in  S tab i l i zer  (MTS)  berkapas i tas  10 .000 ton  dengan merek  BANKASTAB

MT Ser ies ,  dan t in  so lder  berkapas i tas  2 .000 ton  dengan merek  BANKAESA.

Di rek tur  Eksekut i f  Energy  Watch ,  Mami t  Set iawan mengatakan sudah seharusnya melakukan h i l i ras i  p roduk  te rmasuk

t imah,  seh ingga b isa  men ingkatkan n i la i  tambah produk  yang d ihas i l kan .

D is inggung,  soa l  mas ih  rendahnya konsumsi  da lam neger i  dar i  p roduk  h i l i r i sas i  t imah,  Ia  cukup menyayangkan ha l  in i ,

karena menuru tnya  saat  in i  seharusnya j i ka  ada indus t r i  da lam neger i  b isa  memanfaatkan bahan baku dar i  da lam

neger i  juga .

“Ka lau  h i l i r i sas i  sudah d i lakukan,  tap i  konsumsi  da lam neger i  mas ih  rendah in i  yang per lu  perhat ian ,  pemer in tah  juga

harus  mendorong un tuk  indus t r i  menggunakan mater ia l  bahan baku d iambi l  da lam neger i , ”  sambungnya.

Pemer in tah  ka ta  d ia  me la lu i  Kementer ian  Per indus t r ian  sebaga imana yang te r tuang da lam Undang-undang no  3  tahun

2014 ten tang per indus t r ian  nas iona l  te lah  mengatur  ha l  in i ,  te rmasuk da lam Pera turan  Pemer in tah  nomor  29  tahun

2019.

“K i ta  wa j ib  menc in ta i  p roduk-produk  da lam neger i ,  karena in i  member ikan mul t ip l ie r  e fek  yang sangat  luar  b iasa .

Ket ika  ada yang d i  da lam neger i ,  ya  gunakan yang i tu , ”  pungkasnya.



Tes la  dan App le  memi l i k i  pendekatan  yang sama untuk  pasar  mas ing-mas ing ,  dan keduanya men ikmat i
keuntungan yang sama.

App le  d ibangun o leh  pemimpin  kar ismat ik  S teve  Jobs ,  dan E lon  Musk  te lah  melakukan peker jaan yang
leb ih  ba ik  da lam mencerminkan pendekatan  un ik  Jobs  te rhadap mana jemen dan penc ip taan produk
dar ipada T im Cook.

Kedua perusahaan memi l i k i  loya l i tas  merek  yang mengesankan dengan pe langgan mereka,  pen i la ian
pasar  yang tepat ,  dan beberapa perusahaan besar  yang meng incar  mereka.

Tes la  t idak  melakukan banyak  pemasaran dan memi l i k i  se ja rah  kont ro l  kua l i tas  yang buruk .  Sementara
App le  te lah  mengurang i  pemasarannya secara  subs tans ia l ,  pada dasarnya mas ih  memimpin  pasarnya
da lam ha l  in i ,  dan App le  cenderung menetapkan s tandar  da lam ha l  kua l i tas  p roduk .

Ada kore las i  yang sangat  t ingg i  an tara  pengguna iPhone dan pembel i  Tes la .  Jad i ,  j i ka  App le
menge luarkan mob i l  yang sangat  te r in tegras i  ke  da lam ekos is tem App le ,  ia  dapat  mengambi l  bag ian  besar
dar i  Tes la .

Dar i  semua penantang yang akan da tang ke  Tes la ,  App le  merupakan ancaman te rbesar  karena loya l i tas
pe langgan yang eks t rem,  v is ib i l i tas ,  dan anggaran pemasaran yang cukup besar .  Cadangan App le
menjad ikannya pesa ing  masa depan yang menakutkan bag i  Tes la .

Akh i rnya ,  smar tphone men jad i  kunc i  pada mob i l  Tes la  baru ,  dan mereka sudah te r in tegras i  dengan
tekno log i  aud iov isua l  da lam mobi l  Tes la

Ponse l  yang d ikabarkan d iharapkan memi l i k i  so lus i  Snapdragon 8  Ser ies  ke las  a tas  Qua lcomm,  warna
yang cocok  dengan warna mob i l  Tes la

Dengan bantuan Qua lcomm,  Tes la  berpotens i  menutup  keunggu lan  tekno log i  ponse l  App le .  Qua lcomm
memi l i k i  leb ih  banyak  penga laman mob i l  dar ipada App le

Mesk ipun Tes la  r ingan d i  s is i  te lepon,  Qua lcomm akan membantu  menutup ce lah  i tu ;  d i  s is i  mob i l ,  Tes la
tahu jauh leb ih  banyak  dar ipada App le .  J ika  Tes la  dapat  men ingkatkan kua l i tasnya ke  tempat  yang
seharusnya –  besar  j i ka  meng ingat  se ja rahnya –  mereka harus  member ikan penga laman pengemudi  yang
leb ih  ba ik  dar ipada yang dapat  d i lakukan App le  se jak  awa l .

Se la in  i tu ,  r in tangan pera turan  seputar  pembuatan mob i l  jauh  leb ih  menantang un tuk  d ia tas i  dar ipada
saat  membuat  te lepon,  jad i  Tes la  b isa  d ib i lang  memi l i k i  wak tu  yang jauh leb ih  cepat  d i  pasar  dengan
Qualcomm dar ipada App le  hanya dengan mob i l  barunya.

SMARTPHONE TESLA BISA MENJADI GAME CHANGER

Teknologi

Sumber: bbc.com



WORK ANNIVERSARY
PT .  EKA  DHARMA  JAYA  SAKT I

“ I  DON 'T  BEL IEVE  IN  LUCK  OR  IN  HARD  WORK  WITHOUT  THE

SO  CALLED  "WORK  SMART " .  I T 'S  NOT  ALL  ABOUT  HOW  YOU

WORK  HARD  BUT  I T 'S  ABOUT  HOW  YOU  MANAGE  YOUR  T IME ,

RESOURCES ,  MIND  TO  WORK  TOGETHER  FOR  A  BETTER

OUTPUT . ”

―  JAYSON  ZABATE


