MASTER - 12 MODUL - CAREER PATH

Al Business Consultant

Jadi Konsultan Al Profesional.
Audit bisnis, jual solusi Al, closing kontrak bernilai puluhan juta.

12 36 Career
Modul Pelajaran Path




SELAMAT DATANG

Konsultan Al = Profesi Paling Dicari di Era Ini

Setiap bisnis sekarang butuh Al, tapi hampir nggak ada yang paham cara memakainya. Di
situlah kamu masuk — sebagai konsultan yang menerjemahkan masalah bisnis jadi solusi Al
yang menghasilkan. )

Apa yang kamu dapet: Yang nggak kamu butuhin:

v 12 modul dari audit bisnis sampai scale agensi v . Gelar IT / sarjana teknik
v Framework audit, proposal, pricing, & closing siap pakai v Kemampuan coding
v Template proposal & kontrak tinggal pakai v Modal besar buat mulai

v Jalur ke kontrak konsultasi bernilai puluhan juta v Pengalaman konsultan sebelumnya

Konsultan Al adalah gabungan langka: paham bisnis + paham Al. Semakin cepat kamu mulai, semakin sedikit
sainganmul.



Peran Konsultan Al

3 pelajaran - Apa itu konsultan Al, market demand, dan
skill yang dibutuhkan



MODUL 1- PELAJARAN 1-3

Apa Itu Konsultan Al & Kenapa Banyak Dicari

Apaitu Konsultan Al

Profesional yang bantu bisnis
memahami, memilih, dan
menerapkan Al untuk
memecahkan masalah nyata —
bukan sekadar jualan tools.
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Market Demand

Ribuan UMKM & korporasi butuh

panduan Al tapi nggak punya tim

internal. Demand naik tajam sejak
ChatGPT booming.

Skill yang Dibutuhkan

Paham proses bisnis + literasi Al +
komunikasi. Kamu nggak harus
jago coding, tapi harus bisa
terjemahkan masalah jadi solusi.

Formula Konsultan: MASALAH BISNIS > SOLUSI Al > HASIL TERUKUR
Kerjaanmu adalah menghubungkan tiga hal itu, bukan cuma install tools.

Konsultan Al itu penerjemah — jembatan antara kebutuhan bisnis dan kemampuan teknologi.



MODUL 1- LANGKAH AKSI

Latihan: Posisikan Dirimu sebagai Konsultan

Praktik sekarang — centang tiap langkah

Tulis satu proses bisnis di sekitarmu yang masih manual/ribet
Identifikasi bagian mana yang paling lambat & boros waktu
Cari 1-2 tools Al yang bisa mempercepat bagian itu

Rumuskan 1 kalimat: "Saya bantu [bisnis] pakai [Al] untuk [hasil]"

MASALAH - SOLUSI - HASIL Latihan Gratis



Audit Bisnis dengan Al

3 pelajaran - Framework audit, mapping proses, dan
identifikasi bottleneck



MODUL 2 - PELAJARAN 1-3

Framework Audit: TemukanMasalah Sebelum Jual Solusi

Framework Audit Mapping Proses Identifikasi Bottleneck

Alur 4 langkah: wawancara - Petakan tiap alur kerja jadi diagram Cari titik paling lambat atau sering
observasi proses - analisis data sederhana. Tandai input, output, error. Biasanya di situ ROI solusi Al
- laporan temuan. Jangan dan siapa yang ngerjain tiap tahap. paling besar.

langsung kasih solusi.
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Formula Audit: OBSERVASI > PETAKAN > TEMUKAN BOTTLENECK > UKUR DAMPAK
Urutan ini yang membedakan konsultan profesional dari tukang jual tools.

Nggak ada audit = nggak ada solusi yang tepat. Diagnosis dulu, baru kasih resep.



Identifikasi Peluang

3 pelajaran - Pain point klien, prioritas solusi, dan estimasi
ROI



MODUL 3 - PELAJARAN 1-3

Ubah Pain Point Klien Jadi Proyek Bernilai “

Pain Point Klien Prioritas Solusi ROI Estimate

Dengar keluhan: "lama", "mahal", Skor tiap peluang dari dampak vs Hitung estimasi penghematan
"sering salah", "report nggak usaha. Mulai dari yang dampak waktu/biaya vs biaya

kelar". [tu semua bahan baku tinggi & usaha kecil (quick win). implementasi. Klien butuh angka,
peluang. | bukan janiji.
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Estimasi ROl = (Hemat Waktu x Biaya/Jam) + Hemat Biaya Lain - Biaya Implementasi
Angka konkret bikin klien percaya diri untuk lanjut.

Quick win dulu — hasil kecil yang cepat bikin klien percaya, baru tawarkan proyek besar.



Solusi Al yang Tepat

3 pelajaran - Pilih teknologi, scope proyek, dan roadmap
implementasi



MODUL 4 - PELAJARAN 1-3

Pilih Teknologi yang Pas, Bukan yang Paling Canggih

Pilih Teknologi

Pertimbangkan kompleksitas
masalah, budget, dan skill tim
klien. Chatbot sederhana sering
lebih cocok dari solusi custom.

Scope Proyek

Tentukan batas jelas: apa yang
masuk, apa yang nggak. Scope
yang kabur = proyek bocor.

Roadmap Implementasi

Susun tahap: pilot kecil - evaluasi
- rollout penuh. Jangan big-bang
sekaligus.

Teknologi terbaik adalah yang paling sederhana untuk menyelesaikan masalah klien — bukan yang paling hype.



Proposal Profesional

3 pelajaran - Struktur proposal, storytelling, dan template
siap pakai



MODUL 5 - PELAJARAN 1-3

Bikin Proposal yang Bikin Klien Bilang Ya

Struktur Proposal Storytelling Template Siap Pakai

Ringkasan - masalah - solusi - Buka dengan cerita klien: "dari Simpan template proposal, audit,
roadmap -> investasi - timeline. susah = jadi mudah". Emosi dulu, dan kontrak. Sekali bikin, pakai
Jelas dan mudah dipindai. angka kemudian. berulang untuk semua klien.
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Proposal Efektif: MASALAH > DAMPAK > SOLUSI > INVESTASI > HASIL
Setiap bagian menjawab satu pertanyaan di kepalaklien.

Proposal bukan daftar fitur — proposal adalah jawaban atas rasa sakit klien.



Pricing & Paket

3 pelajaran - Model pricing, paket konsultasi, dan
negosiasi



MODUL 6 - PELAJARAN 1-3

Hargai Jasa Kamu dengan Benar

Model Pricing Paket Konsultasi Negosiasi

Per jam, per proyek, atau retainer Buat 3 tier: Basic, Pro, Premium. Negosiasi nilai, bukan harga. Kalau
bulanan. Pilih berdasarkan jenis Anchor harga di tengah biar klien minta diskon, kurangi scope —
layanan & tahap bisnis klien. | cenderung pilih Pro. jangan kurangi margin.
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Harga = Nilai yang Dirasakan Klien, BUKAN biaya kamu
Naikkan nilai yang kamu komunikasikan, harga ikut naik.

Klien nggak bayar jam kerja kamu. Klien bayar hasil yang kamu hasilkan.



Presentasi ke C-Level

3 pelajaran - Bahasa eksekutif, deck & visual, dan handle
pertanyaan



MODUL 7 - PELAJARAN 1-3

Bicara Bahasa Eksekutif, Bukan Bahasa Teknis

Bahasa Eksekutif Deck & Visual Handle Pertanyaan

C-level peduli: revenue, cost, Slide bersih, 1 pesan per slide, Siapkan jawaban untuk: "berapa
risiko, waktu. Bicara dampak angka besar. Hindari dinding teks. ROI?", "berapa lama?", "apa
bisnis, bukan detail teknis. risikonya?". Latihan dulu.
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Bahasa C-Level: REVENUE 1 - COST ¥ - RISIKO ¥ - WAKTU v
Kalau bukan salah satu dari empat ini, kemungkinan besar nggak penting buat mereka.

Kalau kamu nggak bisa jelaskan dalam 30 detik, kamu belum paham solusimu sendiri.



Closing Kontrak

3 pelajaran - Teknik closing, kontrak & legal, dan
onboarding klien



MODUL 8 - PELAJARAN 1-3

Teknik Closing & Legal yang Aman

Teknik Closing Kontrak & Legal Onboarding Klien

Gunakan assumptive close: "kapan Selalu pakai kontrak tertulis: Mulai dengan kickoff meeting +
kita mulai?" dan trial close: scope, biaya, timeline, ownership, dokumen ekspektasi. Kesan
"bagaimana perasaanmu soal dan termin. Lindungi kedua pihak. pertama menentukan jalannya
proposal ini?" proyek.
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Rumus Closing: KEPERCAYAAN x URGENSI x KEJELASAN = KONTRAK
Kurang satu faktor, closing jadi jauh lebih berat.

Closing bukan manipulasi — closing adalah bantu klien ambil keputusan yang memang menguntungkan
mereka.



Delivery Proyek

3 pelajaran - Manajemen proyek, komunikasi klien, dan
reporting



MODUL 9 - PELAJARAN 1-3

Eksekusi Rapi = Klien Puas = Referral

Manajemen Proyek

Pecah jadi milestone + deadline.
Update progress rutin biar klien
tenang dan proyek nggak melebar.

KomunikasiKlien

Laporan mingguan singkat: apa
yang selesai, apa berikutnya, apa
yang butuh keputusan klien.

Reporting

Tampilkan hasil terukur: waktu
hemat, biaya turun, output naik.
Data = bukti value.

Klien puas bukan karena proyek selesai — tapi karena mereka merasa aman sepanjang proses.



Retainer & Upsell

3 pelajaran - Model retainer, upsell layanan, dan long-term
partnership



MODUL 10 - PELAJARAN 1-3

Ubah Satu Proyek Jadi Penghasilan Berulang

Model Retainer Upsell Layanan Long-term Partnership

Tawarkan maintenance & optimasi Saat proyek berhasil, tunjukkan Jadi trusted advisor, bukan vendor.
bulanan setelah proyek selesai. peluang berikutnya: "sekarang kita Semakin dalam kamu kenal bisnis
Pendapatan stabil & dapat bisa otomasi bagian X juga". klien, semakin susah digantikan.
diprediksi.
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Retainer = NILAIBERKELANJUTAN x KEPERCAYAAN YANG TERBANGUN
Proyek satu kali bayar sekali. Retainer bayar tiap bulan.

Jual proyek sekali dapat uang sekali. Jual retainer dapat uang tiap bulan.



Personal Branding

3 pelajaran - Bangun reputasi, konten edukasi, dan
network & referral



MODUL 11 - PELAJARAN 1-3

@ n U n el

Bangun Reputasi yang Datangkan Klien
Bangun Reputasi Konten Edukasi Network & Referral
Share studi kasus & testimoni. Post insight Al secara rutin di 80% klien konsultan datang dari
Bukti sosial lebih meyakinkan LinkedIn/IG. Konten = magnet yang referral. Jaga hubungan dengan
daripada iklan apa pun. narik klien tanpa jualan keras. klien & kolega lama.
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Personal Brand = KEAHLIAN x VISIBILITAS x KONSISTENSI
Jago tapinggak terlihat = nggak ada yang tahu kamu bisa bantu mereka.

Orang nggak beli dari yang paling jago — mereka beli dari yang paling dipercaya & paling terlihat.



Scale Konsultasi

3 pelajaran - Sistem & SOP, tim konsultan, dan scale
revenue



MODUL 12 - PELAJARAN 1-3

Dari Solopreneur Jadi Agency

Sistem & SOP Tim Konsultan Scale Revenue

Dokumentasikan semua proses Rekrut & latih konsultan junior Naikkan harga, tambah klien,
(audit, proposal, delivery) jadi SOP. untuk handle delivery. Kamu fokus perluas layanan. Targetkan model
Sistem bikin bisnis jalan tanpa ke sales & strategi. yang nggak tergantung waktu
kamu. | pribadimu.
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Scale = SISTEM + TIM + DELEGASI (bukan kerja lebih keras)
Bisnis yang bergantung padamu = kerjaan. Bisnis dengan sistem = aset.

Scale artinya penghasilan naik tanpa jam kerjamu ikut naik.



MODUL 12 - LANGKAH AKSI

Latihan: Bangun Pipeline Klien Pertama

Centang tiap langkah

Siapkan 1 sample audit singkat untuk 1 bisnis target
Buat proposal 1 halaman pakai template Modul 5
List 10 bisnis target & kirim pitch perkenalan

Tawarkan audit gratis sebagai pembuka - upsell ke paket konsultasi



Uji Pemahaman Kamu

Jawab 5 pertanyaan ini buat mastiin kamu udah paham alur kerja
konsultan Al: dari audit sampai closing.

=23/5 = siap <3/5 = review
lanjut dulu



PERTANYAAN1/5

Apa tugas utama seorang konsultan Al?

A Jual software Al apa pun tanpa analisis

B Coding semua solusi dari nol

e Audit proses bisnis, temukan bottleneck, rekomendasikan v Jawaban
solusi Al benar

D Maintenance server klien



PERTANYAAN 2 /5

Langkah pertama dalam audit bisnis dengan Al adalah...

A Langsung beli tools Al
B  Bikin proposal dulu
° Mapping proses bisnis untuk menemukan bottleneck v Jawaban benar

D Menurunkan harga



PERTANYAAN 3/ 5

Komponen paling penting dalam proposal konsultasi adalah...

A  Daftar fitur teknis sepanjang mungkin

Storytelling yang hubungkan pain point klien dengan solusi & . jawaban
ROI benar

C Harga serendah mungkin

D Jargon IT yang terdengar canggih



PERTANYAAN4 /5

Model pricing paling cocok untuk hubungan jangka panjang
adalah...

A  Sekali bayar untuk semua
B  Gratis selamanya
C Perjam tanpa komitmen

Q Retainer bulanan untuk layanan berkelanjutan v Jawaban benar



PERTANYAANS5/5

Cara paling efektif scale bisnis konsultasi adalah...

A Kerjakan semua sendiri

° Bangun sistem & SOP lalu delegasikan ke tim v Jawaban
konsultan benar

C Turunkan harga terus

D Hindari hiring tim



Hasil Quiz

0/5



Kamu Udah Siap Jadi Konsultan Al.
Sekarang Waktunya Scale Penghasilan.

Kamu udah punya skill audit, proposal, pricing, dan
closing. Langkah selanjutnya: bangun mesin penghasilan
Al yang jalan otomatis — dari produk digital sampai
automasi.

Di Al Income Launchpad, kamu bakal belajar bikin produk
digital & sistem yang menghasilkan tanpa harus jualan
terus-menerus.

Lanjut ke AlIncome Launchpad (Bundle) >

Produk Digital - Automasi - Passive Income



file:///komunitech/course/ai-income-launchpad
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