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1. Front office  = Kantor depan yang berinteraksi langsung 

   dengan klien. 

2. Back office   = Kantor belakang yang tidak  

   berinteraksi langsung dengan klien. 

3. Confirmation letter = Surat atau proposal untuk memberikan konfirmasi  

   dan persetujuan secara tertulis agar tidak terjadi  

   kesalahpahaman dari kedua belah pihak. 

4. Invoice   = Dokumen yang dibuat oleh perusahaan sebagai  

   bukti  transaksi pembelian dan jumlah pembayaran  

   yang harus dibayarkan oleh klien.  

5. MOU   = Kontrak kerjasama atau perjanjian kerjasama  

   antara kedua belah pihak yang di atur dalam  

   undang-undang 

6. Contract rate  = Dokumen mengenai kerja sama  dengan syarat dan  

   ketentuan dalam waktu tertentu  
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