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ABSTRAK 

PT. Dragon Prima Farma adalah perusahaan yang memproduksi obat-obatan 

tradisional seperti : Minyak Kayu Putih, Minyak Sereh, Minyak Telon, Java SPA, 

Balsem OTOT, Balsem Kuning, Balsem Hijau, Bedak Salicy dan Menthol Gosok. 

Perusahaan ini terletak di JL. Holis no. 294/12A Kel Caringin, Kec. Bandung Kulon RT 

01/RW 04, 40212 Bandung. Penulis melaksanakan praktik kerja terhitung tanggal 9 

februari 2017 sampai dengan 27 Maret 2017, atau setara dengan 252 jam kerja. Praktik 

kerja dilaksanakan selama 5 hari kerja dalam seminggu. Dikarnakan mengikuti jadwal 

perkuliahan hari rabu, bahkan jika ada event pada hari minggu penulis melaksanakan 

praktik kerja. 

Penulis ditempatkan sebagai bagian Sales Promotion Saffyang bertugas 

mengenalkan produk Dragon di kalangan masyarakat dengan menjual langsung maupun 

menjual kepada toko-toko, grosir, apotek yang masih belum menjual produk Dragon. 

Selain itu penulis berbertugas melakukan kontrol stok di setiap Toko, Apotek, Toko dan 

Pedagang Besar Farmasi, jika stok barang kurang, maka menawarkan untuk melakukan 

pemesanan produk ke Distributor yang bekerja sama dengan PT.Dragon Prima Farma . 

Selama penulis melakukan praktik kerja, penulis di PT. Dragon Prima Farma 

cabang Bandung, Penulis menerapkan banyak teori yang telah dipelajari seperti Perilaku 

konsumen, Manajemen pemasaran dan Praktikum kemampuan menjual. Praktik kerja ini 

memberikan penulis pengetahuan baru untuk melakukan promosi, pengajuan 

NewOutletOrderdan Display Produk pada apotek dan toko-toko yang telah melakukan 

kontrak kerjasama. 

 Dari hasil pembahasan tersebut, perlu kiranya perusahaan mempertimbangkan 

saran–saran yang diberikan oleh penulis kepada bagian sales promotion staff. Saran yang 

diberikan penulis bersifat membangun dengan tujuan untuk menciptakan demand dan 

menciptakan penjualan. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Tempat dan Waktu Praktik Kerja 

Penulis melakukan praktik kerja sebagai sales promotion staf di PT. 

Dragon Prima Farma yang berlokasi di JL.Holis No. 294/12A Kel Caringin, 

Kecamatan Bandung Kulon RT 01/RW 04, 40212 Bandung. Penulis 

melaksanakan praktik kerja terhitung dari tanggal 9 Februari sampai dengan  27 

Maret 2017 dengan hari kerja 08.00 hingga 17.00 WIB, atau setara dengan 252 

jam kerja.  

 

1.2. Bidang dan Pekerjaan Praktik Kerja 

Penulis melakukan praktik kerja di bidang administrasi perusahaan di PT 

Dragon Prima Farmadan diposisikan oleh perusahaan sebagai Sales Promotion 

Staf. Penulis bekerja pada bidang promosi (Principle) Bertugas untuk 

menciptakan demand dan meningkatkan penjualan.  

Adapun produk-produk yang dipromosikan : Minyak Kayu Putih, Minyak Sereh, 

Minyak Telon, Java SPA, Balsem Otot, Balsem Kuning, Minyak Telon, Telon 

Herbal Plus, Balsem Hijau, Bedak Salicy dan Menthol Gosok. 

1.3. Tujuan dan Kegunaan Praktik Kerja 

Adapun beberapa tujuandari praktik kerja yang penulis lakukan 

diantaranya nya sebagai berikut : 

1) Mempelajari secara langsung cara meyakinkan orang lain tentang produk 

yang akan ditawarkan. 

2) Mempelajari secara langsung cara 

3) Mempelajari secara langsung cara mengembangkan produk dengan cara 

promosi melalui media sosial instagram di PT. Dragon Prima  Farma. 

4) Mempelajaribagaimana menciptakan Demand guna meningkatkan 

penjualan Produk langsung di PT. Dragon Prima  Farma. 
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5) Mempelajariuntuk mempromosikan produk langsung ke instansi, baik 

sekolahan TK maupun SD. 

Adapun kegunaan praktik kerja selama penulis melaksanakan praktik kerja 

di PT. Dragon Prima Farma, adalah: 

 

Secara umum : 

Praktik kerja sangat berguna bagi Penulis sebagai pengalaman langsung atau 

bekal sebelum mendapatkan gelar Ahli Madya. 

a) Secara khusus : 

1. Bagi Penulis 

Praktik kerja ini sangat berguna sekali sebagai ilmu dan pengetahuan untuk 

bekerja setelah mendapatkan gelar Ahli Madya. 

2. Bagi Perusahaan 

Penulis berharap, dengan terselesaikannya praktik kerja ini dapat 

memberikan masukan positif bagi perusahaan terutaman yang berkaitan 

dengan kegiatan pemasaran yang penulis lakukan untuk mendapatakan data 

perbandingan yang dibutuhkan oleh PT.Dragon Prima Farma. 

3. Bagi pihak lain 

Penulis berharap laporan hasil praktik kerja ini dapat menjadi referensi bagi 

para pembaca dan diharapkan juga dapat memberikan informasi secara rinci 

mengenai perusahaan tempat penulis melakukan kegiatan praktik kerja. 

 

1.4. Profil Tempat Praktik Kerja 

Berikut adalah gambaran secara menyeluruh mengenai PT. Dragon Prima Farma 

cabang Bandung tempat penulis melakukan praktik kerja. 

 

1.4.1. Sejarah Perusahaan 

 Berdiri sejak tahun 1948 dan bermula dari perusahaan Home Industri yang 

memproduksi Mentol Gosok (produk awal).Seiring dengan kebutuhan masyarakat 

akan obat-obatan tradisional dan keinginan kami untuk berkontribusi di bidang 

kesehatan khususnya dalam pengobatan tradisional, PT. Dragon  Prima Farma 
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menambah produksi beberapa jenis produk seperti : Minyak Kayu Putih, Minyak 

Telon, Balsem, Minyak Urut, Minyak Sereh dan Minyak Aromaterapi. 

Selama bertahun-tahun dicoba, diuji dan dipercaya oleh generasi ke generasi, PT 

Dragon Prima Farma telah melakukan berbagai inovasi, mengembangkan 

berbagai formulasi dan aplikasi serta bertransformasi menjadi industri obat 

tradisional dengan standar farmasi. 

 Seluruh proses produksi dijalankan berdasarkan SOP (Standar Operating 

Procedure) dan telah mendapatkan sertifikasi CPOTB (Cara Pembuatan Obat 

Tradisional yang Baik) dimana seluruh proses produksi terjamin melalui seleksi 

QC (QualityControl) dan didukung oleh team R&D (Research&Development) 

dan memiliki fasilitas laboratorium yang lengkap. 

 Kami selalu menjaga kualitas produk dan selalu mengutamakan kepuasan 

pelanggan. “TRUSTED FOR THE QUALITY” adalah semboyan dari perusahaan 

PT Dragon Prima Farma. 

 

Gambar 1.1Background PT.Dragon Prima Farma 

 

 

 

 

 

Sumber :http://www.dragonpf.com/products,2017 

 

Misi : 

1. Memberikan sumbangsih yang bermanfaat dan dapat dijadikan 

kebanggaan bagi Nusa dan Bangsa. 

2. Memberikan nilai tambah bagi pemegang saham dan anggota 

organisasi. 

3. Menyediakan produk alami yang berkualitas sesuai dengan harapan 

konsumen. 
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Visi : 

Menjadi perusahaan terkemuka dan terpercaya yang menyediakan produk-

produk topikal yang berkualitas.(To be a trusted leading company that 

provide qualified topical products). 

Nilai : 

1. Kekeluargaan dan profesional. 

2. Saling menghormati dan menghargai. 

3. Kerjasama tim yang baik. 

4. Tumbuh dan berkembang bersama anggota organisasi. 

 

Berikut ini logo yang digunakan oleh PT. Dragon Prima Farma dapat di lihat di gambar 

1.2 di bawah ini : 

Gambar 1.2 
LOGO  PT.DRAGON PRIMA FARMA 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber :PT. Dragon Prima Farma, 2017 

1.4.2. Struktur Organisasi 

Struktur Organisasi perusahaan dapat diartikan sebagai serangkaian 

hubungan antara individu - individu di dalam suatu kelompok atau organisasi yang 

bekerja sama dalam usaha mencapai tujuan perusahaan. Struktur organisasi 

dilukiskan dalam suatu bagan, skema atau diagram yang memperlihatkan garis 

besar atas fungsi-fungsi dalam perusahaan, arus tanggung jawab, dan wewenang. 

Struktur organisasi dapat memperjelas pembagian kerja, pendelegasian, 

wewenang, pengawasan, dan tanggung jawab, sehingga dapat mempermudah setiap 

individu atau kelompok dalam melaksanakan tugas pekerjaannya. Agar 
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pengendalian operasi perusahaan dan fungsi-fungsi pekerjaannya dapat 

dilaksanakan dengan efektif dan efisien maka dalam struktur organisasi haruslah 

ditetapkan batasan-batasan tugas, wewenang, serta tanggung jawab seluruh bagian 

terkait yang ada di tubuh perusahaan 

Berikut gambar 1.3 di bawah ini merupakan Bagan Struktur Organisasi di PT. 

Dragon Prima Farma tahun 2017 

Gambar 1.3 

BAGAN STRUKTUR ORGANISASI 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumen PT. Dragon Prima Farma, 2017 

 

 

 

 

 

 

AREA SALES MANAGER 

(SURONO) 

SUPERVISORBANDUNG 

(VACANT) 

 

SUPERVISOR CIREBON 

(FERY) 

 

SALES PROMOTION STAFF 

(ALKA) 

SALES PROMOTION STAFF 

(ENDANG) 

SALES PROMOTION STAFF 

(YANDI) 
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1. AreaSalesManager 

Adalah jabatan tertinggi yang bertanggung jawab terhadap kegiatan  

marketing di kantor cabang yang menyangkut aset, sales, dan berkembangnya 

perusahaan.Area Sales Manager harus menyesuaikan dengan situasi 

areanya.Dalam setiap proses manajemen, langkah pertama adalah melakukan 

analisa, dari hasil analisa tersebut dapat membuat perencanaan, melaksanakan 

perencanaan yang telah di buat dan melakukan evaluasi berkala untuk 

mengendalikan proses agar mencapai sasaran.  

Berikut Tugas dan tanggung jawab Area Sales Manager : 

. 

1. Analisis 

Area Sales Manager harus melakukan analisa hasil penjualan tiap produk 

dibandingkan terhadap target, mengetahui produk mana yang mengalami 

perkembangan negatif maupun positif. 

Area Sales Manager juga menganalisa kontribusi penjualan produk terhadap total 

penjualan dan membandingkan dengan kontribusi nasional per produk maupun 

terhadap potensi pasar.  

Selain itu juga analisa penjualan produk per outlet (apotek, toko obat, rumah sakit, 

Institusi, PBF, toko klontong) untuk mengetahui disektor outlet apa kita memiliki 

kekuatan dan disektor mana kita memiliki kelemahan. 

Dari analisa hasil kerja atau penjualan diatas, kita melakukan analisa proses kerja 

atau analisa SWOT dengan mempertimbangkan hal-hal sebagai berikut: 

1. Faktor internal kita (kebijakan perusahaan, bauran marketing yaitu faktor 

product, price, dan promotion) 

2. Faktor ekternal yang terdiri dari kondisi pasar (besarnya, pertumbuhannya, 

perubahan segment). 

3. Area Sales Manager juga harus mengetahui mana yang merupakan faktor 

pendukung prestasi (faktor positif), factor penghambat prestasi (faktor 

negatif). Baik yang mewakili faktor internal dan eksternal. 
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2. Perencanaan 

Perencanaan merupakan langkah awal yang mendukung keberhasilan pekerjaan. 

Langkah pertama dalam perencanaan seorang Area Sales Manageradalah 

membagi total target penjualan menjadi target untuk masing-masing produk.ASM 

juga merencanakan strategi kunjungan yang meliputi: 

 

1. Berapa kali frekuensi kunjungan. 

2. Benefit produk / program yang akan dikemukakan. 

3. Handling Objectionapa yang akan diantisipasikan. 

4. Perhatian apa yang akan diberikan pada pelanggan. 

 

Buatlah actions plan/rencana tindakan agar dapat menjalankan Plan Of Actions 

yang telah disiapkan oleh ProdukManager (Group Meeting). 

3. Pelaksanaan: 

Setelah selesai menyiapkan perencanaan yang umumnya dalam periode bulanan, 

maka tugas selanjutnya adalah melaksanakan perencanaan tersebut. 

Dalam melaksanakan perencanaan tentulah disesuaikan dengan kondisi atau 

situasi terakhir,pasar, persaingan, pelanggan dan tentunya mempertimbangkan 

sumberdaya yang ada, baik sumberdaya finansial, manusia maupun waktu. 

4. Evaluasi: 

Setelah pelaksanakan perencanaan maka secara berkala, umumnya setiap bulan 

atau bahkan setiap minggu untuk tingkat Representative, kita harus melakukan 

Evaluasi. 

Evaluasi yang dilakukan meliputi Evaluasi hasil kerja (sales actual dibanding 

target) dan evaluasi kegiatan atau program yang dijalankan (apakah rencana telah 

dilaksanakan dengan sesuai, apakah efektif, apa saja yang sudah baik dan 

sebaiknya dilanjutkan, apa yang kurang baik dan sebaiknya dihentikan, apa yang 

baik tapi belum dilaksanakan dan sebaiknya dilaksanakan pada kegiatan 

selanjutnya). 
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Evaluasi sebaiknya dilakukan segera setelah kita menjalankan proses kerja, pada 

saat kita masih ingat dan akan bermanfaat bila perbaikan dapat dilaksanakan pada 

kegiatan selanjutnya : 

a. Pastikan melakukan Closingsales sesuai sasaran. 

b. Lakukan pengendalian berdasar atas hasil evaluasi. 

2. SUPERVISOR 

Tugas dan tanggung jawab Supervisor: 

Tugas Supervisor 

1. Mengatur kerjanya para bawahannya . 

2. Membuat Job Desuntuk Staff  bawahannya. 

3. Bertanggung jawab atas hasil kerja Staff. 

4. Memberi motivasi kerja kepada Staff  bawahannya. 

5. Membuat Jadwal Kegiatan Kerja untuk karyawan. 

6. Memberikan Breafing bersama Staff. 

7. Membuat Planing Pekerjaan Harian, Mingguan, Bulanan, dan Tahunan 

Fungsi Supervisor. 

1. Menyelesaikan masalah sebisanya tanpa harus ditangani oleh atasan atau 

manager. 

2. Penghubung antara Staff dan Manager . 

3. Membantu tugas Staff  bawahannya. 

4. Menampung keluhan dari Customer yang disampaikan melalui Staf untuk 

disampaikan ke manager. 

5. Supervisor Membuat Meeting Singkat / Breafing Pagi Hari. 

6. Mengontrol kehadiran staff. 

7. Memeriksa kelengkapan Seragam yang dipakai Staff. 

8. Membahas Rencana kerja dan bersamasama merencanakan penyelesaian 

untuk pekerjaan yang belum terselesaikan hari sebelumnya. 

9. Menyampaikan tingkat keberhasilan. 

10. Menampung permasalahan yang terjadi untuk segera diambil langkah 

penyelesaiannya. 
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3. Sales Promotion Staff 

Berikut ini adalah deskripsi kerja dan tanggung jawab seseorang yang 

memegang jabatan sebagai Sales PromotionStaff: 

1. Membuat daftar pelanggan prospek sesuai dengan segmentasi yang 

diinginkan Perusahaan. 

2. Melakukan proses penjualan sesuai daftar target yang sudah ditentukan dan 

disepakati bersama dengan koordinator. 

3. Menyiapkan materi yang akan digunakan dalam proses penjualan ke 

pelanggan dan melalukan presentasi. 

4. Melakukan proses penjualan mulai dari awal perkenalan, negosiasi sampai 

dengan pembuatan kontrak dengan pelanggan. 

5. Membuat laporan aktivasi Sales mingguan sesuai format laporan yang 

disepakati dengan koordinator dan laporan bulanan sesuai format laporan 

yang sudah ditentukan. 

6. Membina hubungan dengan divisi-divisi lain dibantu oleh koordinator untuk 

proses-proses internal yang terkait proses penjualan ke pelanggan. 

7. Secara terus-menerus menambah pengetahuan terhadap produk atau layanan 

yang akan dijual dan selalu berusaha meningkatkan kemampuan pembinaan 

hubungan dan penjualan ke pelanggan. 

8. Mengikuti proses dari awal sejak pendaftaran, submit penawaran dan jika 

menang maka harus melakukan proses monitoring aktivasi pelanggan dan 

sampai dengan pembuatan kontrak dengan pelanggan. 

9. Memelihara pelanggan yang sudah diperoleh. 
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1.4.3.  Kondisi Permodalan 

Mengenai kondisi keuangan yang ada di PT.Dragon Prima Farma cabang 

Bandung tidak dapat dipublikasikan karenadipegang oleh kantor pusat dan tidak 

bisa dipublikasikan. 

 

1.4.4.  Kegiatan Usaha 

PT. Dragon Prima Farma adalah sebuah perusahaan yang memproduksi 

beberapa jenis produk seperti (Balsem hijau, Balsem kuning, Balsem Otot,Bedak 

Salicyl, Minyak Urut, Mentol Gosok, Minyak Kayu Putih, Minyak Telon, Minyak 

Telon Herbal Plus,Minyak Sereh, JAVASPA) 

Produk yang ditawarkanPT. Dragon Prima Farma dapat dilihat pada gambar 1.4, 

1.5 dan 1.6 : 

Gambar 1.4 

Contoh produk PT.Dragon Prima Farma 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Sumber :PT.DragonPrima Farma, 2017 
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Gambar 1.5 

Contoh produk PT.Dragon Prima Farma 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber :PT.DragonPrima Farma, 2017 
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Gambar 1.6 

Contoh produk PT.Dragon Prima Farma 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber :PT.DragonPrima Farma, 2017 

 

 

1.4.5.  Gambaran Umum Ketenagakerjaan 

Berdasarkan hasil wawancara penulis dengan Area Sales Manager di PT. 

Dragon Prima Farma cabang Bandung, jumlah tenaga kerja di PT. Dragon Prima 

Farma cabang Bandung berjumlah 3 orang. Gambaran umum ketenagakerjaan di 

PT. Dragon Prima Farma cabang Bandung dapat dilihat pada tabel 1.1 berikut ini: 

Tabel 1.1 

Daftar Nama Ketenagakerjaan PT. Dragon Prima Farma 

NO NAMA JABATAN 

1 Surono Area Sales Manager  

2 Alka Sales Promotion Staff 

3 Endang Sales Promotion Staff 

 

Sumber :PT. Dragon Prima Farma, 2017 




