
  

 

 

  

 

 

 

 

 

 

PENERAPAN CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT 

(CRM) TERHADAP LOYALITAS PELANGGAN PADA  

PT MILLENIUM PHARMACON INTERNATIONAL TBK 

SURABAYA 

 

 

 

KERJA PRAKTIK 

 

 

Program Studi 

S1 Manajemen 

 

 

 

Oleh: 

RAISSA ABITHA DANISWARA 

17430100007 

 

 

 

 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS 

UNIVERSITAS DINAMIKA 

2020



 

 

 

 

PENERAPAN CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT 

(CRM) TERHADAP LOYALITAS PELANGGAN PADA  

PT MILLENIUM PHARMACON INTERNATIONAL TBK 

SURABAYA 

 
 
 
 
 

Diajukan sebagai salah satu syarat untuk menyelesaikan 

 
Program Sarjana 

 
 
 
 
 
 
 
 

Disusun Oleh : 

 
Nama  : RAISSA ABITHA DANISWARA 

NIM  : 17430100007 

Program : S1 (Strata Satu)  

Jurusan  : Manajemen 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS  

UNIVERSITAS DINAMIKA 

2020 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

“Kembali berdiskusi dengan diri sendiri, untuk mencari apa yang perlu 

diperbaiki” 



 

 

 

 

“Janganlah kamu menjadi manusia hebat, tapi jadilah manusia yang 

bermanfaat” 



  

i 

 

 

 



  

i 

 

ABSTRAK 

 
 

       PT Millenium Pharmacon International Tbk merupakan perusahaan swasta yang 

bergerak dalam bidang distribusi dan perdagangan produk farmasi, suplemen 

makanan dan produk diagnostik. PT Millenium Pharmacon International Tbk 

memiliki kantor pusat yang berlokasi di Jl Jenderal Sudirman, Senayan Jakarta 

10270. PT Millenium Pharmacon International Tbk cabang Surabaya berlokasi di Jl. 

Kalibokor Selatan 152 Surabaya. Terkait peningkatan dalam loyalitas pelanggan, 

kurangnya PT Millenium Pharmacon International Tbk dalam meningkatkan 

loyalitas pelanggannya. Hal tersebut dapat dilihat dari kurang puasnya outlet dalam 

pelayanan dan potongan diskon di PT Millienium Pharmacon International Tbk.  

       Solusi yang ditawarkan agar diterapkan pada PT Millenium Pharmacon 

International Tbk adalah dengan melakukan dan menerapkan strategi Customer 

Relationship Management. Hal tersebut karena dapat berpengaruh pada loyalitas 

pelanggan PT Millenium Pharmacon International Tbk.  

       Dengan diterapkannya strategi Customer Relationship Management pada PT 

Millenium Pharmacon International Tbk sehingga memperoleh hasil bahwa 

dampak penerapan tersebut terhadap loyalitas pelanggan terjadi kenaikan 

penjualan dan kepuasan pada pelayanan yang diberikan sehingga penerapan 

strategi Customer Relationship Management sudah cukup efektif. 

 

Kata Kunci: Customer Relationship Management, Loyalitas Pelanggan, PT 

Millenium Pharmacon International Tbk. 
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BAB I 

 PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

       PT Millenium Pharmacon International Tbk atau yang disingkat MPI 

merupakan perusahaan swasta yang bergerak dalam bidang distribusi dan 

perdagangan produk farmasi. PT Millenium Pharmacon International Tbk berdiri 

pada tahun 1952. Salah satu cabang PT Millenium Pharmacon International Tbk di 

Surabaya berlokasi di Jl. Kalibokor Selatan 152 Surabaya. PT Millenium Pharmacon 

International Tbk memiliki visi yaitu menjadi perusahaan distribusi yang paling 

efisien dan efektif di Indonesia dengan memberikan nilai tambah kepada para 

pelanggan dan principal, misi yaitu menyediakan produk pemeliharaan kesehatan 

dan pelayanan yang terbaik ke seluruh wilayah nusantara. 

        PT Millenium Pharmacon International Tbk bekerja sama dengan 20 principal, 

yaitu PT Dami Sariwana, PT Lapi Laboratories, PT Pharos Indonesia, PT Nutrindo 

Graha Husada Utama, PT Danpac Pharma, Steril Medical, Metiska Farma, PT 

Gracia Pharmindo, PT Meprofarm, PT Puspa Pharma, PT Teguhsindo Lestaritama, 

PT Nutrindo Jaya Abadi, PT Deltomed Laboratories, PT Meiji Indonesian 

Pharmaceutical Industries, PT Simex Pharmaceutical Indonesia, PT Dipa Pharmalab 

Intersains, PT Promedrahadjo Farmasi Industri, dan PT Guardian Pharmatama 

       Dalam meningkatkan loyalitas pelanggan, PT Millenium Pharmacon 

International Tbk memiliki permasalahan yang harus segera diatasi, seperti yang 

utama adalah hal pelayanan kepada pelanggan, sehingga dari perbaikan pelayanan 

tersebut akan mendapatkan kepercayaan dari para pelanggan dan dapat mencapai 

tujuan bisnis.  



2 

 

 

       Berdasarkan penjabaran singkat mengenai permasalahan yang dihadapi oleh PT 

Millenium Pharmacon International Tbk, maka dibutuhkan beberapa solusi agar 

dapat menyelesaikan permasalahan tersebut. Solusi yang dapat memberikan untuk 

menghadapi permasalahan adalah dengan melakukan penerapan strategi Customer 

Relationship Management pada PT Millenium Pharmacon International Tbk, 

sehingga dapat memperbaiki loyalitas pelanggan dan dapat mencapai target yang 

diharapkan. 

 

1.2 Rumusan Masalah 

       Bagaimana cara menerapkan strategi Customer Relationship Management yang 

efektif dan efisien pada PT Millenium Pharmacon International Tbk?  

 

1.3 Batasan Masalah 

       Batasan masalah yang digunakan dalam penerapan Customer Relationship 

Management adalah: 

1. Strategi Customer Relationship Management yang dirancang secara offline dan 

online untuk membenahi strategi perusahaan agar tujuan perusahan dapat 

tercapai. 

2. Strategi Customer Relationship Management  yang dirancang dapat mengukur 

loyalitas pelanggan pada PT Millenium Pharmacon International Tbk. 

3. Strategi Customer Relationship Management yang diterapkan secara offline 

dan online untuk mengembangkan pemasaran yang efektif dan efisien guna 

menunjang keunggulan bersaing dengan kompetitor. 
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1.4 Tujuan Kerja Praktik 

       Tujuan dari penerapan Customer Relationship Management adalah untuk 

mengetahui seberapa loyal pelanggan terhadap perusahaan, sehingga dari loyalitas 

pelanggan tersebut dapat meningkatkan kepercayaan pelanggan, meningkatkan 

penjualan dan juga keunggulan bersaing pada PT Millenium Pharmacon 

International Tbk.  

 

1.5 Manfaat Kerja Praktik 

       Manfaat yang diharapkan dari penerapan kegiatan penerapan Customer 

Relationship Management terhadap loyalitas pelanggan adalah: 

1. Mencapai keberhasilan dalam meningkatkan target penjualan. 

2. Mencapai keberhasilan dalam memasarkan produk. 

3. Meningkatkan rasa percaya pelanggan terhadap perusahaan  
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BAB II  

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 

 

2.1 Sejarah PT Millenium Pharmacon International Tbk.  

       PT Millenium Pharmacon International Tbk merupakan perusahaan swasta yang 

bergerak dalam bidang distribusi dan perdagangan produk farmasi, suplemen 

makanan dan produk diagnostik. PT Millenium Pharmacon International Tbk 

memiliki kantor pusat yang berlokasi di Jl Jenderal Sudirman, Senayan Jakarta 

10270 dan memiliki kantor cabang yang berjumlah 31 kantor tersebar di wilayah 

Jawa, Bali, Kalimantan, Sumatera dan Sulawesi. PT Millenium Pharmacon 

International Tbk telah berdiri sejak 20 Oktober 1952 yang didirikan oleh tuan 

Soedarpo Sastrosatomo dan ibu Minarsih. Pada awal berdirinya perusahaan ini 

memiliki nama NV Perusahaan Dagang Soedarpo Corporation, seiring dengan 

berjalannya waktu pada tanggal 21 Februari 1990 berubah nama menjadi PT NVPD 

Soedarpo Corporation Tbk dan pada 8 Juni 2000 berubah nama menjadi PT 

Millenium Pharmacon International Tbk. 

       PT Millenium Pharmacon International Tbk cabang Surabaya berlokasi di Jl. 

Kalibokor Selatan 152 Surabaya, dipimpin oleh bapak Trias Widhie sebagai Branch 

Manager. Di dalam PT Millenium Pharmacon International Tbk cabang Surabaya 

memiliki 53 karyawan dan 17 divisi yang memiliki tugas berbeda-beda.  

 

2.2  Visi PT Millenium Pharmacon International Tbk 

       Visi PT Millenium Pharmacon International Tbk adalah menjadi perusahaan 

distribusi yang paling efisien dan efektif di Indonesia dengan memberikan nilai 

tambah kepada para pelanggan dan principal. 
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2.3 Misi PT Millenium Pharmacon International Tbk  

       Misi PT Millenium Pharmacon International Tbk adalah menyediakan produk 

pemeliharaan kesehatan dan pelayanan yang terbaik ke seluruh wilayah nusantara. 

 

2.4 Struktur Organisasi PT Millenium Pharmacon International Tbk 

       Struktur Organisasi PT Millenium Pharmacon International Tbk cabang 

Surabaya. Adapun struktur organisasi tersebut dapat dilihat pada Gambar 2.1. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.1 Struktur Organisasi PT Millenium Pharmacon International Tbk 

 

2.5 Job Description 

       Dari struktur organisasi yang ada, setiap divisi memiliki Job Description yang 

telah ditentukan, berikut adalah penjelasan dari masing-masing Job Description 

dari PT Millenium Pharmacon International Tbk Surabaya: 

1. Branch Manager 

- Mampu memastikan tercapainya visi, misi dan tujuan perusahaan. 

Branch Manager 

Sales  

Supervisor 

BFO Stock 

Supervisor 

APJ PBF 

Chief 

Collector 

Collector Kasir Finance 

& 

Admin 

EDP TOS Salesman 

Warehouse 

Coord 
Expedition 

Coord 

Warehouse 

Staff 
Deliveryman 

AAPJ 

PAK 

Security 
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- Melakukan controlling terhadap kinerja karyawan. 

- Mengorganisir kegiatan operasional dan kinerja karyawan. 

- Melakukan perencanaan baik jangka pendek maupun jangka panjang 

kegiatan perusahaan. 

- Menjalankan implementasi perencanaan perusahaan dengan baik. 

- Mampu melakukan evaluasi terhadap semua divisi.  

- Memastikan terjaganya citra merek atau nama baik perusahaan. 

- Menjalin hubungan baik dengan outlet – outlet. 

2. Sales Supervisor 

- Memonitor penjualan harian, mingguan dan bulanan. 

- Mengevaluasi kinerja para salesman tentang penjualan dan distribusi obat-

obatan pada PT Millenium Pharmacon International Tbk Surabaya. 

- Menyajikan laporan penjualan harian, mingguan dan bulanan kepada branch 

manager. 

- Menganalisa grafik omset mingguan apabila ada penurunan omset dari salah 

satu salesman akan turun ke lapangan. 

- Menjalin hubungan baik kepada outlet – outlet. 

3. Salesman 

- Melakukan penjualan semua produk yang di distribusikan oleh PT Millenium 

Pharmacon International Tbk. 

- Mencapai target penjualan di tiap bulannya.  

- Menawarkan semua produk dan produk campaign kepada outlet (rumah sakit, 

apotek, dan toko obat). 

- Menjalin hubungan baik dengan outlet. 
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- Mengumpulkan Surat pesanan dari outlet kepada perusahaan.  

- Mengetahui stock obat yang tersedia dan tidak tersedia serta 

menginformasikannya kepada outlet. 

4. TOS (Telephone On Service) 

- Mencatat pemesanan outlet yang masuk via telepon dan whatsapp dan 

pemesanan outlet dari salesman. 

- Mengetahui stock obat yang tersedia dan tidak tersedia serta 

menginformasikannya kepada outlet.  

5. BFO (Branch Finance Office) 

- Memonitor tagihan outlet-outlet yang sudah jatuh tempo. 

- Memberikan laporan keuangan penjualan dan tagihan kepada perusahaan. 

- Mengkonfirmasi piutang kepada outlet. 

- Berkoordinasi dengan chief collector, kasir, finance & adm, dan EDP. 

6. Chief Collector  

- Mendata faktur yang akan ditagih dan memberikan faktur yang akan ditagih 

kepada outlet. 

- Mengkonfirmasi piutang kepada outlet.   

7. Collector  

- Menagih faktur yang sudah jatuh tempo. 

- Membuat laporan hasil tagihan kasir. 

- Menyetor hasil tagihan melalui bank. 

8. Kasir 

- Mencatat transaksi pembayaran. 

- Mencatat pemasukan dan pengeluaran perusahaan. 
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- Menyetor Bilyet Giro (BG) kepada bank. 

9. Finance & ADM (Keuangan dan Administrasi) 

- Adm Klaim  : Mengklaim diskon dari principal. 

- Fakturis  : Mengumpulkan copy faktur dan Surat pesanan (SP) untuk 

       diarsipkan. 

- Debitur  : Pelunasan atas faktur yang sudah dilakukan penagihan. 

10. EDP (Electric Data Processing) 

- Mengentry faktur yang sudah ditulis oleh TOS. 

- Menginput diskon yang sudah masuk dari principal. 

- Merevisi faktur-faktur yang tidak sesuai.  

- Mengirim data monitoring penjualan. 

11. Stock Supervisor 

- Memberikan laporan data stock penjualan. 

- Memonitor tersedianya stock baik yang kosong maupun yang ready.  

- Memonitor masa berlakunya Exp pada produk obat.  

- Mengatur pengiriman barang ke outlet (rumah sakit, apotek dan toko obat). 

12. Warehouse Coord 

- Memeriksa barang yang akan dikirim oleh deliveryman. 

- Menerima retur barang yang tidak sesuai atau barang ED. 

13. Warehouse Staff 

- Menyiapkan barang pesanan yang sudah menjadi faktur.  

14. Expedition Coord  

- Berkoordinasi dengan deliveryman atau pengirim dalam pengiriman barang. 

15. Deliveryman 
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- Mengirimkan pesanan barang kepada outlet-outlet sesuai dengan faktur yang 

telah dicetak. 

- Membantu mengambil Surat pesanan (SP) untuk outlet yang order melalui 

via telepon dan Whatsapp. 

16. APJ PBF (Apoteker Penanggung Jawab, Pedagang Besar Farmasi) 

- Memeriksa faktur apakah layak untuk dilayani atau tidak dan mengecek 

kelengkapan data outlet untuk produk obat dan SIA SIPA. 

17. APJ PAK (Apoteker Penanggung Jawab, Pedagang Alat Kesehatan) 

- Memeriksa faktur apakah layak untuk dilayani atau tidak dan mengecek 

kelengkapan outlet-outlet khususnya untuk produk alat kesehatan (alkes).  

18. Security 

- Menjaga keamanan lingkungan kantor PT Millenium Pharmacon 

International Tbk.  
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BAB III  

LANDASAN TEORI 

 

       Dalam penerapan strategi pemasaran Customer Relationship Management 

pada PT Millenium Pharmacon International Tbk, ada beberapa teori-teori dasar 

terkait yang dapat digunakan untuk membantu penelitian serta menyelesaikan 

permasalan yang ada dan berkaitan dengan kegiatan yang akan diterapkan. 

 

3.1 Customer Relationship Management 

3.1.1 Pengertian Customer Relationship Management 

Berikut merupakan pengertian dari Customer Relationship Management:  

1. Kotler dan Keller (2008) menyatakan bahwa customer relationship 

management adalah sistem mengatur informasi data dari pelanggan secara detail, 

baik satu atau seluruh pelanggan untuk memaksimalkan loyalitas pelanggan.   

2. Paul (2001) berpendapat bahwa Customer Relationship Management adalah 

suatu kegiatan yang melibatkan seluruh sumber daya manusia untuk 

mempertahankan pelanggan yang ada; suatu strategi mengelola dan menjaga 

hubungan dengan pelanggan; suatu usaha untuk mengetahui yang diinginkan dan 

dibutuhkan pelanggan. 

3.1.2 Tujuan Customer Relationship Management  

       Kalakota dan Robinson (2001) menyatakan bahwa CRM memiliki beberapa 

tujuan sebagai berikut: 

1. Memanfaatkan hubungan yang ada agar hubungan dengan pelanggan dapat 

meningkat.  
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Dalam mengoptimalkan hubungan dengan pelanggan, perusahaan dapat 

menerapkan up-selling atau cross-selling, menambah profit dengan menerapkan 

pengenalan, menarik perhatian serta menjaga hubungan dengan pelanggan.  

2. Menggunakan data yang terintegrasi sehingga dapat menghasilkan pelayanan 

yang memuaskan.  

Dengan memanfaatkan data dan informasi dari pelanggan untuk membuat 

keunggulan yang baik berdasarkan kebutuhan pelanggan.  

3. Buat saluran bentuk komunikasi dan strategi yang stabil dan berulang. 

Semakin banyak saluran komunikasi dengan pelanggan, karenanya karyawan juga 

terlibat langsung dalam aktivitas penjualan. Perusahaan seharusnya membuat 

langkah konsistensi dalam bentuk dan metode untuk kendali promosi, penawaran, 

serta pelayanan. 

3.1.3 Faktor-faktor Customer Relationship Management 

       CRM memiliki tiga faktor aspek utama yang saling terkait menurut Anton 

dan Goldenbery dalam Kanaidi dan Ari Kurniawan (2011), yaitu:  

1. Karyawan (people) 

Karyawan atau pegawai adalah komponen yang paling penting, sebab CRM 

adalah bagaimana perusahaan mampu mewujudkan hubungan yang baik kepada 

pelanggan dalam menambah kesuksesan CRM, persiapan yang dibutuhkan serta 

pelatihan-pelatihan yang diberikan kepada karyawan, agar karyawan dapat 

mengenali pelanggannya dan mampu menciptakan kecenderungan untuk 

mempertimbangkan, bertindak, melatih kecakapan, informasi, dan sikap. 

2. Proses (process) 
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Sistem atau strategi yang diaplikasikan oleh perusahaan terkait dengan pelanggan 

dalam membuat nilai-nilai baru dan meningkatkan kepuasan pelanggan. Dalam 

pelaksanaannya diperlukan bentuk dan strategi kepada karyawan untuk dapat 

membentuk sebuah hubungan dekat dengan pelanggan. 

3. Teknologi (technology) 

Teknologi adalah fasilitas dalam mengaplikasikan strategi CRM. Teknologi 

memiliki fungsi untuk menjadi tempat pelanggan untuk memperoleh informasi 

dari perusahaan, kemudian perusahaan dapat melaksanakan analisa pelanggan 

secara mendalam. Teknologi benar-benar penting dalam membentuk hubungan 

baik dengan pelanggan melalui beragam jenis komunikasi.  Dengan hubungan 

pelanggan, perusahaan dapat menjaga hubungan dengan pelanggan sehingga 

hasilnya loyalitas pelanggan dapat diperluas melalui nilai-nilai kepercayaan, 

pengalaman pelanggan dan profit yang diperoleh.  

3.1.4 Target Customer Relationship Management 

       Kalakota dan Robinson (2001) berpendapat bahwa target dari Customer 

Relationship Management berfokus pada tiga hal, yaitu : 

1. Mendapatkan pelanggan baru (acquire), dengan memberikan kemudahan dalam 

mengakses informasi, inovasi baru perusahaan dan pelayanan yang baik, 

perusahaan akan mendapatkan pelanggan baru. 

2. Meningkatkan hubungan dengan pelanggan yang sudah ada (enhace), 

perusahaan berupaya menjalin hubungan dengan pelanggan melalui pemberian 

layanan yang baik kepada pelanggannya (customer service). Pengaplikasian cross 

selling dan up selling pada tahap kedua dapat meningkatkan pendapatan 

perusahaan dan mengurangi biaya untuk mendapatkan pelanggan (reduce cost). 
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3. Mempertahankan pelanggan (retain), tahap ini adalah usaha untuk memperoleh 

loyalitas pelanggan dengan mendengarkan pelanggan dan berusaha memenuhi 

harapan dan keinginan pelanggan. 

       Jika strategi pemerolehan pelanggan memiliki tujuan untuk meningkatkan 

jumlah pelanggan, strategi perawatan pelanggan bertujuan untuk mempertahankan 

pelanggan. Sedangkan strategi pengembangan pelanggan bertujuan untuk 

meningkatkan nilai pelanggan bagi perusahaan. Ketika mendapatkan pelanggan 

menjadi fokus utama maka demikian pula dengan perawatan dan pengembangan 

pelanggan. Tidak semua pelanggan layak dan sesuai untuk dipertahankan dan 

tidak semua pelanggan memiliki potensi untuk berkembang. 

 

3.2 Loyalitas Pelanggan  

3.2.1 Definisi Loyalitas Pelanggan  

       Kotler dan Keller (2009) berpendapat bahwa loyalitas adalah komitmen yang 

dikendalikan secara mendalam untuk membeli atau menunjang kembali produk 

atau jasa usaha yang disukai di masa yang akan datang meskipun terdapat 

pengaruh keadaan dan usaha pemasaran berpotensi menyebabkan pelanggan 

beralih.  

       Oliver (2010) berpendapat bahwa loyalitas merupakan komitmen pelanggan 

bertahan secara mendalam untuk berlangganan atau melakukan pembelian ulang 

produk atau jasa terpilih secara konsisten pada masa yang akan datang, meski 

keadaan dan usaha-usaha pemasaran mempunyai potensi untuk menyebabkan 

perubahan perilaku pelanggan. 
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       Hasan (2008) berpendapat bahwa loyalitas pelanggan merupakan pelanggan 

yang tidak hanya membeli ulang suatu barang atau jasa, kemudian menyarankan 

orang lain untuk membeli. 

       Oliver (2010) berpendapat bahwa loyalitas pelanggan memiliki beberapa 

tingkatan sebagai berikut: 

1. Cognivite Loyalty  

Loyalitas kognitif merupakan loyalitas yang terbentuk berdasarkan informasi yang 

diterima oleh konsumen. 

2. Affective Loyalty  

Loyalitas afektif akan timbul pada pelanggan yang membeli produk atau jasa 

karena mereka menyukainya, sehingga loyalitas dapat terwujud dipikiran 

pelanggan karena adanya ketertarikan emosional.  

3. Action Loyalty  

Kebiasaan dan perilaku tanggapan secara rutin pelanggan untuk membeli produk 

dan jasa pada suatu perusahaan. 

3.2.2 Faktor yang Mempengaruhi Loyalitas Pelanggan  

       Terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi terbentuknya loyalitas 

pelanggan menurut Marconi dalam Doyo (2006), faktor-faktor yang 

mempengaruhi antara lain sebagai berikut: 

1. Nilai (harga dan kualitas)  

Harga dan kualitas menjadi salah satu ukuran bagi pelanggan dalam memberikan 

sebuah nilai terhadap produk maupun jasa. Pengurangan kualitas dalam suatu 

merek dan mengabaikan harga yang diberikan akan mengakibatkan konsumen 
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kecewa. Oleh sebab itu dibutuhkan adanya keseimbangan sebuah nilai, sehingga 

dalam hal ini kualitas dan harga yang seimbang dapat difokuskan.  

2. Citra  

Citra memperlihatkan persepsi positif kepada sebuah merek. Setiap produk atau 

jasa yang memiliki citra yang baik, dari segi karakter ataupun reputasi akan 

menghasilkan loyalitas pelanggan.  

3. Kenyamanan dan Kemudahan  

Dalam keadaan permintaan yang padat ataupun keadaan yang lainnya. Perusahaan 

diminta untuk konsisten dapat memberikan kenyamanan dan kemudahan dalam 

menerima barang maupun produk yang dapat menjadi penunjang agar pelanggan 

agar bisa loyal.  

4. Kepuasan yang dirasakan oleh konsumen  

Setiap konsumen mempunyai keinginan dan harapan yang berbeda-beda terhadap 

perusahaan. Perusahaan yang dapat memenuhi keinginan konsumennya akan 

membuat konsumen menjadi loyal kepada perusahaan.  

5. Pelayanan  

Kualitas pelayanan yang diberikan oleh setiap perusahaan akan menimbulkan 

adanya loyalitas pelanggan.  

6. Garansi  

Perusahaan yang dapat menjamin produk maupun layanannya, akan 

memunculkan loyalitas kepada pelanggannya.  

3.2.3 Indikator Loyalitas Pelanggan 

       Griffin (2005) mengungkapkan loyalitas pelanggan dapat diukur dengan 

beberapa indikator, sebagai berikut: 
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1. Melakukan pembelian secara teratur 

Pelanggan yang telah melakukan hubungan transaksi dengan perusahaan dan 

merasa puas dengan apa yang di proleh akan membentuk hubungan yang erat 

sehingga pelanggan tersebut akan melakukan pembelian secara teratur. 

2. Membeli antarlini produk dan jasa 

Pelanggan bukan hanya membeli produk satu jenis produk saja, melainkan 

mereka membeli aksesoris untuk produk mereka, yang dimana mungkin 

pelanggan menambah item-item dari produk yang dibelinya. 

3. Mereferensikan kepada orang lain 

Pelanggan yang senantiasa memberikan rekomendasi produk terdahap orang lain 

adalah asset terbesar bagi perusahaan, dimana pelanggan ini selain memberikan 

rekomendasi juga akan senantiasa membeli produk dan merek perusahaan. 

4. Menunjukkan kekebalan terhadap tarikan 

Para pelanggan menolak untuk mengakui ada berbagai macam jenis produk lain, 

mereka yakin dengan produk yang mereka gunakan saat ini.  
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BAB IV  

DESKRIPSI PEKERJAAN 

 

       PT Millenium Pharmacon International Tbk dalam melakukan 

menginformasian promo atau diskon di setiap bulannya membutuhkan kegiatan 

pemasaran dalam penerapannya. Hal ini dikarenakan informasi terkait promo atau 

diskon yang di berikan oleh Pricipal (perusahaan Obat) hanya berupa selembar 

kertas yang berisi syarat dan ketentuan serta jenis produk apa saja yang termasuk 

dalam promo tersebut. Hal tersebut sangat susah dalam menginformasian produk 

tersebut kepada para outlet, sehingga memerlukan media yang digunakan untuk 

membantu penginformasian produk promo atau diskon di setiap bulannya. 

Sehingga mengakibatkan PT Millenium Pharmacon International Tbk harus 

melakukan waktu yang cukup untuk memperbaiki kekurangan tersebut. Sesuai 

dengan acuan kerja yang sudah disepakati antara perusahaan dan saya selaku 

mahasiswa, serta disetujui dosen pembimbing. 

       Pada minggu pertama, melakukan pengumpulan informasi mengenai proses 

bisnis perusahaan, mengidentifikasi permasalahan pada perusahaan dan 

menganalisa kegiatan pemasaran. Pada minggu kedua, melakukan survei 

kepuasan pelanggan serta mengembangkan strategi dan memperbaiki pelayanan. 

Pada minggu ketiga dan keempat, menerapkan strategi Customer Relationship 

Management terkait dengan promosi online dan promosi offline. Dan pada 

minggu kelima, melakukan penerapan strategi Customer Relationship 

Management dan pengukuran serta mengevaluasi hasil. 
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       Dengan demikian, kerja praktik ini harus dapat mengatasi permasalahan yang 

ada di PT Millenium Pharmacon International Tbk. Berikut merupakan tahapan 

yang dilakukan untuk mengatasi permasalahan tersebut.  

 

4.1 Tahap Wawancara 

       Pada tahap wawancara ini, dilakukan pengumpulan informasi mengenai 

proses bisnis perusahaan, mengidentifikasi permasalahan pada perusahaan dan 

menganalisa kegiatan pemasaran. Agar dapat mengimplementasikan perubahan 

dalam PT Millenium Pharmacon International Tbk, maka melakukan tahapan 

wawancara dengan Sales Supervisor PT Millenium Pharmacon International Tbk. 

Hasil dari wawancara tersebut dapat dilihat pada Tabel 4.1. 

Tabel 4.1 Wawancara Perusahaan 

No Wawancara dan Narasumber 

1. PT Millenium Pharmacon International Tbk ini merupakan perusahaan 

yang bergerak di bidang apa? 

- Di bidang distribusi obat-obatan yang ditujukan kepada Apotek, 

Rumah Sakit, Klinik, dan Toko Obat  

2.  Bagaimana sejarah singkat berdirinya PT Millenium Pharmacon 

International Tbk? 

- Didirikan oleh Pak Soedarpo, pada awalnya bernama PT Soedarpo. 

Kemudian pada tahun 2000 berganti nama menjadi PT Millenium 

Pharmacon International Tbk yang perusahaannya tetap bergerak 

dibidang distribusi obat-obatan. Ada 32 cabang nasional dan pusatnya 

ada di Jakarta.  

3. Bagaimana struktur organisasi yang ada di PT Millenium Pharmacon 

International Tbk? 

- Kepala cabang membawahi BFO (Brand Finance Officer), Sales 

Supervisor, Stock Gudang, dan Apoteker. Dari semua ini, kalau BFO 

membawahi collector, finance & ADM, kasir dan EDP, sedangkan 

Sales Supervisor membawahi salesman, Stock Gudang bertanggung 

jawab terhadap barang-barang atau produk obat di gudang, dan 

Apoteker bertanggung jawab pada obat dan apotek, rumah sakit, 

klinik dan toko obat serta memeriksa surat-surat SIA SIPA yang 

dimiliki oleh outlet-outlet tersebut.  

4. Bagaimana sistem penjualan pada PT Millenium Pharmacon International 

Tbk? 

-  Pertama menerima Surat pesanan dari Outlet (Apotek, Rumah Sakit, 
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Klinik dan Toko Obat). Kemudian Surat pesanan tersebut diproses 

pada divisi TOS (Telephone On Service) untuk mencatat orderan 

sesuai yang diminta oleh outlet. Lalu divisi EDP (Electric Data 

Processing) memproses Surat pesanan tersebut menjadi faktur. 

Setelah faktur tercetak maka faktur tersebut masuk ke gudang dan 

kemudian bagian gudang mempersiapkan barang yang dipesan 

kemudian pesanan tersebut dikirim menggunakan Deliveryman dan 

juga menggunakan jasa ekspedisi (untuk wilayah tertentu).  

5.  Bagaimana proses pemasaran yang dilakukan PT Millenium Pharmacon 

International Tbk? 

- Untuk produk obat yang termasuk dari daftar G (obat yang harus 

menggunakan resep dokter), menggunakan Medical RAP Presentatif. 

Sedangkan untuk produk obat autisi (obat bebas), menggunakan 

brosur, iklan, radio, dan salesman.  

6. Bagaimana proses pembayaran yang dilakukan oleh konsumen pada PT 

Millenium Pharmacon International Tbk? 

- Untuk pembayarannya terdapat jangka waktu 30 hari untuk Apotek 

dan Toko Obat, 60 hari untuk Rumah Sakit dan Klinik dari setelah 

penerimaan barang yang sudah dipesan. Prosesnya dengan tukar 

faktur, lalu dari outlet memberikan catatan atau tanda terima kapan 

pembayaran akan dibayarkan. Lalu setelah outlet ingin membayar, 

faktur yang diberikan salesman kepada outlet akan ditukar dengan 

uang untuk pembayarannya. Untuk pembayaran outlet bisa transfer ke 

rekening bank dari PT MPI atau bisa juga melalui salesman. 

7.  Apa kelebihan dan kekurangan dari PT Millenium Pharmacon 

International Tbk? 

- Kelebihan dari PT MPI : Selalu siap melayani pelanggan apabila 

outlet tidak telat dalam pembayaran, produk life saving (melayani 24 

jam) apabila outlet benar-benar membutuhkan obat pada hari dan jam 

saat itu juga, mempunyai team salesman yang mampu untuk 

melakukan pemasaran dan penjualan, barang-barang yang diminta 

dari pusat tidak terlalu sulit (stock melimpah), dan admin selalu siap 

untuk melayani.  

Kekurangan dari PT MPI : Claim uang yang sudah ada di principal 

agak sulit, karena banyak persyaratan yang tidak terpenuhi, seperti 

faktur yang buram dan pengiriman yang masih keteteran karena 

salesman dan deliveryman tidak sebanding jumlahnya. 

8.  Berapa omzet yang dicapai oleh PT Millenium Pharmacon International 

Tbk? 

- Kurang lebih 18 M / bulan 

9. Bagaimana pelayanan yang diberikan PT Millenium Pharmacon 

International Tbk kepada konsumen? 

- Menjadi distributor yang selalu siap melayani konsumen, jadi kita 

tidak pilih-pilih dari apotek mana atau rumah sakit mana, kita semua 

sama rata misal mereka pembayarannya bagus maka kita layani 

meskipun dipelosok, tetapi balik lagi dengan diimbangi pembayaran 

yang bagus dan jika outlet pembayarannya jelek atau terlambat maka 

ditunda untuk order selanjutnya. Untuk kriteria pembayaran outlet 
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yang bagus yaitu untuk Apotek tidak lebih dari 30 hari, Rumah Sakit 

tidak lebih dari 60 hari. Kita akan melayani outlet mana aja asalkan 

outlet tersebut memperhatikan pembayaran. 

10. Bagaimana cara PT Millenium Pharmacon International Tbk dalam 

meningkatkan loyalitas pelanggan? 

- Kami berusaha memberikan layanan maksimal kepada pelanggan 

dengan menginfokan seperti program bonus atau diskon, info barang 

kosong yang di order pelanggan, pengiriman one day service dan 

menangani masalah retur.  

 

       Setelah mendapatkan informasi melalui wawancara yang dilakukan bersama 

Sales Supervisor perusahaan, tahap selanjutnya yaitu pengidentifikasian masalah. 

Pada tahap ini, pengidentifikasian masalah dilakukan sebagai tolak ukur 

pengembangan strategi Customer Relationship Management pada PT Millenium 

Pharmacon International Tbk. Berdasarkan hasil wawancara tersebut, dapat 

diperoleh gambaran tentang permasalahan yang terjadi di PT Millenium 

Pharmacon International Tbk. Ada permasalahan pada PT Millenium Pharmacon 

International Tbk, yaitu: Kurang efisiennya penerapan loyalitas pelanggan yang 

dilakukan oleh PT Millenium Pharmacon International Tbk, dimana hal tersebut 

disebabkan oleh kurangnya penginformasian campaign atau informasi promo serta 

diskon pada produk obat yang telah diberikan oleh Principal (perusahaan obat). 

 

4.2 Analisis  

       Pada tahap ini dilakukan untuk mengetahui apa saja yang dibutuhkan untuk 

memecahkan masalah yang ada pada PT Millenium Pharmacon International Tbk. 

Dari hasil analisis, menunjukkan bahwa perlu strategi Customer Relationship 

Management dalam meningkatkan loyalitas pelanggan. 
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       Setelah melakukan analisa terhadap permasalahan yang ada, maka 

membutuhkan beberapa hal strategi yang perlu dikembangkan oleh PT Millenium 

Pharmacon International Tbk guna meningkatkan loyalitas pelanggan, yaitu:  

1. Karyawan (people) 

Ada hal yang menjadi titik berat PT Millenium Pharmacon International Tbk 

dalam memberikan kepuasan bagi outlet (apotek, rumah sakit, klinik, dan toko 

obat) dengan membekali para karyawan melalui pelatihan untuk selalu 

memberikan pelayanan yang terbaik untuk para outlet. Terutama salesman dan 

deliveryman, karena salesman dan deliveryman merupakan penghubung antara 

outlet dengan perusahaan.  

2. Proses (process) 

Dalam proses dibutuhkan bentuk dan strategi kepada karyawan untuk membentuk 

hubungan dekat dengan pelanggan dengan cara memperbaiki sistem pelayanan 

kepada outlet serta menginformasikan promo atau diskon produk di setiap bulan. 

3. Teknologi (technology) 

Pemberian informasi dengan menggunakan teknologi yang diharapkan mampu 

meningkatkan loyalitas pelanggan dengan cara memberikan informasi campaign 

atau promo di setiap bulannya dengan menggunakan email atau whatsapp yang 

disebarkan kepada outlet (Apotek, Rumah Sakit, Klinik dan Toko Obat). 

 

4.3 Implementasi 

Setelah melakukan analisis, langkah selanjutnya adalah 

mengimplementasikan pengembangan strategi Customer Relationship 

Management pada PT Millenium Pharmacon International Tbk. 
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       Dalam upaya penginformasian campaign atau informasi promo serta diskon 

yang telah diberikan oleh principal atau perusahaan obat, hanya beberapa dari 

salesman yang menyampaikan kepada outlet (apotek, rumah sakit, klinik dan toko 

obat) bahwa terdapat program promo atau diskon pada bulan tertentu untuk suatu 

jenis obat tertentu. Salesman akan kesusahan dalam penginformasian promo 

apabila hanya dengan penginformasian lewat lisan. Dengan menggunakan strategi 

Customer Relationship Management, perusahaan dapat membuat brosur yang 

disebar melalui email, whatsapp atau berupa brosur untuk mengirimkan promo 

campaign produk setiap bulannya dan lebih memudahkan salesman dalam 

memberikan informasi dan outlet pun tertarik dengan promo tersebut. 

       Aktivitas pemasaran memiliki peranan yang sangat penting bagi PT 

Millenium Pharmacon International Tbk. Kegiatan pemasaran yang ada di PT 

Millenium Pharmacon International Tbk belum terimplementasi secara maksimal. 

Hal ini tentunya sangat mempengaruhi secara signifikan kepuasan pelanggan yang 

mengharapkan adanya diskon atau promo pada suatu produk obat. Kondisi 

pemasaran yang dilakukan dengan tidak maksimal dan juga kurangnya 

pemanfaatan teknologi baik secara online maupun offline. Dimana, yang pada 

awalnya informasi promo atau diskon di setiap bulan terlihat kurang menarik 

dapat dilihat pada Gambar 4.1. yang merupakan program promo dari principal 

atau perusahaan obat, sehingga pada akhirnya dilakukan pembuatan brosur 

dengan konsep yang lebih berwarna dan mudah untuk di ingat sehingga dapat 

menarik hati para outlet utamanya pada segmen pasar PT Millenium Pharmacon 

International Tbk yaitu apotek, rumah sakit, klinik dan toko obat dapat dilihat 

pada Gambar 4.2 dan Gambar 4.3.  
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1. Promo Periode Bulan Desember sampai Maret PT NutrisSains Produk 

Omepros, Nourish E dan Jersi 

 

Gambar 4.1 Promo Periode Desember - Maret PT NutriSains I  
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Gambar 4.2 Desain Brosur Tampak Depan PT NutriSains I 

 

 

Gambar 4.3 Desain Brosur Tampak Belakang PT NutriSains I 
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2. Promo Periode Bulan Januari sampai Maret PT NutriSains  

 

Gambar 4.4 Promo Periode Januari - Maret PT NutriSains II 
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Gambar 4.5 Desain Brosur Tampak Depan PT NutriSains II 

 

 

Gambar 4.6 Desain Brosur Tampak Belakang PT NutriSains II 
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3. Promo Periode Februari sampai Maret PT Nutrindo Jaya Abadi  

 

Gambar 4.7 Promo Periode Februari - Maret PT Nutrindo Jaya Abadi 

 



28 

 

 

 

Gambar 4.8 Desain Brosur Tampak Depan PT Nutrindo Jaya Abadi 

 

 

Gambar 4.9 Desain Brosur Tampak Belakang PT Nutrindo Jaya Abadi 
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4. Promo Periode Januari sampai Maret PT Pharos Indonesia  

 

Gambar 4.10 Promo Periode Januari - Maret PT Pharos Indonesia  
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Gambar 4.11 Desain Brosur Tampak Depan PT Pharos Indonesia 

 

 

Gambar 4.12 Desain Brosur Tampak Belakang PT Pharos Indonesia 
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5. Promo Periode Desember sampai Maret PT NutriSains NBC Bio White Serum 

 

Gambar 4.13 Promo Periode Desember - Maret PT NustriSains III 
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Gambar 4.14 Desain Brosur Tampak Depan PT NutriSains III 
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6. Promo Januari sampai Maret PT Gracia Pharmindo 

 

Gambar 4.15 Promo Periode Januari - Maret PT Gracia Pharmindo 
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Gambar 4.16 Desain Brosur Tampak Depan PT Gracia Pharmindo 

 

       Pembuatan desain brosur ini juga turut berperan dalam kegiatan pemasaran. 

Hal ini terlihat dari penginformasian promo produk yang hanya berupa surat dari 

principal atau perusahaan obat yang dapat dilihat pada Gambar 4.1. Guna 

meningkatkan minat outlet untuk tertarik terhadap promo pada bulan Maret maka 

dilakukan pembuatan desain brosur secara lengkap seperti menata layout brosur 

serta memberikan tampilan gambar produk agar lebih mudah dibaca dan dipahami 

oleh outlet (apotek, rumah sakit, klinik dan toko obat). Selain itu menampilkan 
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syarat dan ketentuan berlaku pada produk tersebut agar outlet (apotek, rumah 

sakit, klinik dan toko obat) mudah memahami informasi promo tersebut. 

 

4.4 Pengukuran dan Evaluasi 

       Setelah tahap implementasi telah dilakukan, langkah selanjutnya adalah 

melakukan pengukuran dan evaluasi dari hasil strategi Customer Relationship 

Management guna mengetahui tingkat keberhasilan terhadap perubahan yang 

dilakukan. Berdasarkan hasil dari kegiatan yang dilakukan pada PT Millenium 

Pharmacon International Tbk guna meningkatkan loyalitas pelanggan, dapat 

dinyatakan hal tersebut memberikan peningkatkan yang cukup baik pada PT 

Millenium Pharmacon International Tbk.  

4.4.1 Kuesioner Kepuasan Pelanggan  

       Berdasarkan pengukuran dari kuesioner yang telah diberikan kepada outlet 

(apotek, rumah sakit, klinik dan toko obat) saat sebelum dan sesudah dilakukan 

implementasi strategi Customer Relationship Management mendapatkan hasil 

yang menjelaskan terjadi peningkatan kepuasan pelanggan yang signifikan 

terhadap pelayanan yang diberikan oleh PT Millenium Pharmacon International 

Tbk. Berikut adalah hasil kuesioner sebelum implementasi dapat dilihat pada 

Tabel 4.2 dan Tabel 4.3. 

Tabel 4.2 Hasil Menentukan Jawaban Responden Berdasarkan Skor Jawaban 

Skor 
Pernyataan 

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 

1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 0 1 

2 2 4 7 8 4 8 6 1 5 9 9 6 6 

3 10 10 7 7 10 7 9 14 10 5 5 9 8 

4 3 1 1 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 

Jumlah 

Responden 
15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 
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Tabel 4.3 Hasil Mengalikan Nilai Skor Dengan Banyaknya Jawaban Responden 

Skor 
Pernyataan 

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 

1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 0 1 

2 4 8 14 16 8 16 12 2 10 18 18 12 12 

3 30 30 21 21 30 21 27 42 30 15 15 27 24 

4 12 4 4 0 4 0 0 0 0 0 0 0 0 

Jumlah  46 42 39 37 42 37 39 44 40 34 34 39 37 

Jumlah 

Rata-rata 
39.23076923 

 

       Setelah mengetahui hasil dari kuesioner survei kepuasan pelanggan yang 

dilakukan sebelum dilakukannya implementasi strategi Customer Relationship 

Management  dapat disimpulkan bahwa penerapan strategi ini sangat diperlukan. 

Setelah dilakukannya Kerja Praktik pada PT Millenium Pharmacon International 

Tbk, peneliti melakukan penyebarain kuesioner survei kepuasan pelanggan untuk 

mengetahui hasil akhir dan perubahan setelah dilakukannya implementasi. Berikut 

adalah hasil kuesioner sesudah implementasi dapat dilihat pada Tabel 4.4. dan 

Tabel 4.5. 

Tabel 4.4 Hasil Menentukan Jawaban Responden Berdasarkan Skor Jawaban 

Skor 
Pernyataan 

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 

1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

2 0 3 0 1 0 10 2 0 0 0 0 0 0 

3 12 9 11 9 9 5 10 12 11 14 11 11 15 

4 3 3 4 5 6 0 3 3 4 1 4 4 0 

Jumlah 

Responden 
15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 

 

Tabel 4.5 Hasil Mengalikan Nilai Skor Dengan Banyaknya Jawaban Responden 

Skor 
Pernyataan 

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 

1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

2 0 6 0 2 0 20 4 0 0 0 0 0 0 

3 36 27 33 27 27 15 30 36 33 42 33 33 45 

4 12 12 16 20 24 0 12 12 16 4 16 16 0 
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Jumlah  48 45 49 49 51 35 46 48 49 46 49 49 45 

Jumlah 

Rata-rata 
46.84615385 

 

       Berdasarkan penilaian dari kuesioner yang sudah dilakukan saat sebelum 

implementasi dan sesudah implementasi mendapatkan hasil yang menjelaskan 

terjadi peningkatan kepuasan pelanggan terhadap pelayanan yang diberikan oleh 

PT Millenium Pharmacon International Tbk sebesar 20%. hasil akhir kuesioner 

dari survei kepuasan pelanggan dapat dilihat pada Tabel 4.6.  

Tabel 4.6 Hasil Akhir Kuesioner 

 
Hasil Kuesioner Sebelum 

Implementasi 

Hasil Kuesioner Sesudah 

Implementasi 

Total 510 609 

Rata-rata 39,2 47 

Peningkatan (%) 20% 

 

4.4.2 Hasil Penerapan Customer Relationship Management  

       Kegiatan pemasaran dengan menggunakan strategi Customer Relationship 

Management yang telah dilakukan pada PT Millenium Pharmacon International 

Tbk, selain mampu meningkatkan loyalitas pelanggan, juga memberikan dampak 

yang signifikan terhadap penjualan dari program campaign promo atau diskon 

yang diberikan oleh principal (perusahaan obat). Dimana hasil penjualan dari PT 

Pharos Indonesia terkait program promo pada Gambar 4.11. dan Gambar 4.12. 

dapat dilihat pada Tabel 4.7. 
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Tabel 4.7 Hasil Penjualan Produk Campaign PT Pharos Indonesia Bulan Maret    

  2020 

Tanggal Faktur Kode Produk Kemasan Qty 

37915  IMUN AP.  Jl. Rajawali No. 5, SAMPANG 

4-Mar-20 11553  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 160 

 0S1020                           REXCOF PLUS 

SYRUP 

BTL/60ml 15 

30-Mar-20 16418  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

24 

38106  K-24 KUTISARI SELATAN AP  Jl. Kutisari Selatan 130,Surabaya, 

Surabaya 

31-Mar-20 16867  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 6 

38399  SHA-SHA AP  Jl. Lukman Hakim 99 Doromukti, TUBAN 

27-Mar-20 16098  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 80 

38777  K-24 PANDUGO AP  Jl. Raya Pandugo No. 109 Rungkut,Surabaya, 

SURABAYA 

6-Mar-20 12067  0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

6 

10-Mar-20 12535  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

6 

13-Mar-20 13403  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

10 

30-Mar-20 16535  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

10 

39588  PURNAMA (SUMENEP) AP.  Jl. Adirasa No. 1A Ruko BSA Ds. Kolor, 

SUMENEP 

19-Mar-20 14579  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

39739  K-24 KEBONSARI AP.  Jl. Kebonsari Manunggal No. 9, SURABAYA 

16-Mar-20 13603  0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

1 

26-Mar-20 15723  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

3 
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Tanggal Faktur Kode Produk Kemasan Qty 

39816  JAVA FARMA PT.  Jl. Tambak Segaran No. 28, SURABAYA 

3-Mar-20 11451  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 480 

 0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

200 

40097  UNIVERSITAS AIRLANGGA RS  Jl. Mayjend Prof. Dr.Moestopo 47, 

SURABAYA 

19-Mar-20 14523  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 7 

40449  LEANDRA AP  Jl. Raya Permata Suci No. 48 Perum Pondok Permata 

Suci, GRESIK 

6-Mar-20 12054  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

2 

40481  K-24 DRIYOREJO AP.  Jl. Raya Batu Mulia Blok 12 E / J-2A, GRESIK 

6-Mar-20 12089  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

23-Mar-20 15290  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

41415  MEGA FARMA (PAMEKASAN) AP  Jl. Stadion 32,Pamekasan, 

PAMEKASAN 

7-Mar-20 12152  0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

6 

41469  TAMAN ASRI SBY AP  Jl. Perum Griya Taman Asri FD-17, 

SIDOARJO 

27-Mar-20 15920  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

1 

41807  ZAMZAM AP  Jl. Dr.Setiabudi No. 4,Gresik, GRESIK 

13-Mar-20 13331  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

12 

23-Mar-20 15103  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

24-Mar-20 15440  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES  

 4

0 
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Tanggal Faktur Kode Produk Kemasan Qty 

42177  ASHARI FARMA AP  Jl. Hayam Wuruk No. 89/361,Tuban, TUBAN 

24-Mar-20 15351  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES   160 

42443  FAMI FARMA AP  Jl. Sindujoyo 27A,Gresik, GRESIK 

3-Mar-20 11485  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

42446  SEHAT FARMA AP  Jl. Raya Sumenep Pasar Keppo Desa 

Ponteh,Pamekasan, PAMEKASAN 

9-Mar-20 12301  0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

10 

42947  BOGOREJO AP  Jl. Raya Bogorejo No. 58,Tuban, TUBAN 

4-Mar-20 11603  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

3 

 0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

4 

 0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

6 

43173  FA-MITRA AP  Jl. Raya Pucuk Desa Warukulon,Lamongan, 

LAMONGAN 

17-Mar-20 14032  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

43349  K-96 AP  Jl. Raya Kendung No. 109, SURABAYA 

6-Mar-20 12008  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

2 

26-Mar-20 15641  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

3 

43865  SEMAMPIR RAYA AP.  Jl. Raya Semampir Raya No. 62, SURABAYA 

23-Mar-20 15069  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

1 

 0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 3 

27-Mar-20 15921  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 4 

44302  JAYA SEHAT (PMK) AP  Jl. Segara 72, PAMEKASAN 

17-Mar-20 14035  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

  1 
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Tanggal Faktur Kode Produk Kemasan Qty 

44346  DEALOVA AP.  Jl. Kutisari Indah Utara IV/5, SURABAYA 

12-Mar-20 13079  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

44778  369 AP  Jl. Raya Pangarengan No. 22 Sampang,Madura, MADURA 

3-Mar-20 11342  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

31-Mar-20 16700  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

44781  MENTARI AP  Jl. Sidoyoso I No. 42,Surabaya, SURABAYA 

17-Mar-20 13869  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 6 

44900  FAHRY FARMA AP.  Jl. Raya Sudirman Pasar Lama No. 01, 

BANGKALAN 

23-Mar-20 15243  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

45270  36 FARMA AP.  Jl. Sumur Kembar No. 3 Ds. Beji Kec. Jenu, TUBAN 

4-Mar-20 11578  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

2 

12-Mar-20 13174  0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

6 

 0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

 0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

2 

28-Mar-20 16306  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

2 

 0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

45428  QONITA FARMA AP.  Jl. K. Lemah Duwur No. 62, BANGKALAN 

31-Mar-20 17047  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 2 
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Tanggal Faktur Kode Produk Kemasan Qty 

45448  PALANG AP  Jl. Raya Palang No. 32,Tuban, TUBAN 

4-Mar-20 11707  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 25 

17-Mar-20 14090  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 25 

45863  PASYHA AP.  Jl. Balas Klumprik No. 43, SURABAYA 

3-Mar-20 11361  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

5 

46551  SUMBER SEHAT(DARMO INDAH) AP  Jl. Darmo Indah Timur G-

64,Surabaya, SURABAYA 

17-Mar-20 14004  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

12 

28-Mar-20 16254  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

47340  MULYA(DUKUH KUPANG) AP.  Jl. Raya Dukuh Kupang No. 120, 

SURABAYA 

3-Mar-20 11474  0S1020                           REXCOF PLUS 

SYRUP 

BTL/60ml 3 

49082  KARANG LANGIT (LA) AP  Jl. Raya Turi Desa Karanglangit 

Kec.Lamongan,Lamongan, Lamongan 

9-Mar-20 12352  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

50065  SEHAT SEJAHTERA TK  Jl. Karang Asem IV /3 Blok B - 1, 

SURABAYA 

17-Mar-20 13938  0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

56 

 0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

24 

51287  SAKAJAJA MAKMUR ABADI PT  Jl.Kedung Cowek No.163, 

SURABAYA 

11-Mar-20 12843  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

1200 

 0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

560 

23-Mar-20 15178  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 10000 
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Tanggal Faktur Kode Produk Kemasan Qty 

31-Mar-20 16929  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

2400 

 0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

2800 

51291  JAGUNG SUPRAPTO AP  Jl. Jaksa Agung Suprapto No. 58, Surabaya, 

GRESIK 

16-Mar-20 13681  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

5 

26-Mar-20 15755  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

30-Mar-20 16390  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

1 

51443  K-24 MENGANTI AP  Jl. Raya Menganti No. 544, SURABAYA 

9-Mar-20 12267  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

3 

27-Mar-20 15919  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

5 

 0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 6 

30-Mar-20 16362  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 7 

52501  NUSA CENDANA FARMA AP.  Jl. Blora 625 Jatirogo Tuban, TUBAN 

2-Mar-20 11189  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

3 

 0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

3 

16-Mar-20 13573  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

3 

30-Mar-20 16530  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

4 

52810  K-24 KWANYAR  Jl. Raya Pesanggrahan No.100, Bangkalan 

9-Mar-20 12275  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

1 

20-Mar-20 14680  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

2 

53327  K-24 KEPUTIH AP. - SBY  Jl. KH. Ahmad Dahlan No.10, Surabaya 

10-Mar-20 12644  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 12 
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Tanggal Faktur Kode Produk Kemasan Qty 

53985  KARANGAGUNG TUBAN APT.  Jl.Karangagung Timur No.253, 

TUBAN 

3-Mar-20 11469  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

17-Mar-20 14092  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 40 

54158  RANGGA FARMA AP.  Jl.Raya Widang No.548 RT.03 RW.06, Tuban 

9-Mar-20 12286  0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

10 

23-Mar-20 15239  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

5 

55808  BEDAH CITRA MEDIKA RS.  Jl. Lamongrejo No. 28, LAMONGAN 

5-Mar-20 11799  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 5 

56017  AMANAH 3 AP.  Jl. Raya Payudan No. 21 Desa Ketawang Larangan 

Kec. Ganding, SUMENEP 

11-Mar-20 12888  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

5 

23-Mar-20 15122  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

7 

31-Mar-20 16734  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

5 

56902  KALI KUNDANG PERKASA PT.  Jl. Kali Kundang No. 1, 

SURABAYA 

3-Mar-20 11505  0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

280 

 0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

24 

18-Mar-20 14339  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

48 

19-Mar-20 14619  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 160 

31-Mar-20 16685  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

100 

57959  LANCAR JAYA SEHAT PT.  JL. Kenjeran 311, SURABAYA 

12-Mar-20 13184  0S0060                           POLYSILANE 

SUS. 180ML 

@ 

BOTOL 

48 
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Tanggal Faktur Kode Produk Kemasan Qty 

  

 0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

48 

 0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

112 

57989  ROUDOH SEHAT AP.  Jl. Dr. Sutomo RT. 08 RW. 04 Desa Pasinan, 

BOJONEGORO 

20-Mar-20 14801  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

5 

58303  K-24 DR. SUTOMO AP.  Jl. Dr. Sutomo no. 141 RT. 001 RW. 002, 

GRESIK 

5-Mar-20 11827  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

3 

19-Mar-20 14527  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

3 

20-Mar-20 14736  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

2 

28-Mar-20 16174  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

3 

58593  K-24 SIMO KWAGEAN AP.  Jl. Simo Kwagean 74 B, SURABAYA 

2-Mar-20 11258  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 15 

21-Mar-20 15007  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 10 

28-Mar-20 16237  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 10 

30-Mar-20 16490  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 10 

58691  PROVITA AP.  Jl. Barata Jaya III No. 28, SURABAYA 

11-Mar-20 12882  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 2 

23-Mar-20 15080  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 1 
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Tanggal Faktur Kode Produk Kemasan Qty 

59500  HILMY MEDIKA SARANA PT.  Jl. Kutisari Indah Utara VIII No. 10, 

SURABAYA 

3-Mar-20 11429  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 360 

60084  SURYA EKA PUTRA PT.  Jl. Raya Darmo Permai III Blok A-817, 

SURABAYA 

18-Mar-20 14329  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

24 

9050582  DAMAYANTI AP.  Jl. Raya Bebekan No.24 Taman Sepanjang 

Sidoarjo, Sidoarjo 

2-Mar-20 11199  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 2 

13-Mar-20 13289  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 4 

30-Mar-20 16382  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

2 

9050636  BIANTA FARMA AP.  Jl. Karah Agung No. 40 C, SURABAYA 

11-Mar-20 12851  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 2 

19-Mar-20 14493  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 5 

26-Mar-20 15643  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 6 

9050641  SEMOLOWARU AP  Jl. Semolowaru Selatan XI/2,Surabaya, 

SURABAYA 

19-Mar-20 14556  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

1 

23-Mar-20 15224  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 3 

 0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

2 

31-Mar-20 16858  0S0150                           IGASTRUM 

NEW 

FORMULA 

60ML 

BOTOL 

60 ML 

6 
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Tanggal Faktur Kode Produk Kemasan Qty 

59500  HILMY MEDIKA SARANA PT.  Jl. Kutisari Indah Utara VIII No. 10, 

SURABAYA 

9-Mar-20 12431  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 5 

23-Mar-20 15133  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 5 

9050862  AMAN AP.  Jl. Raya Bebekan No. 15, SEPANJANG 

7-Mar-20 12180  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

1 

9050894  CIPTA MENANGGAL AP  Jl. Menanggal Utara 58 C,Surabaya, 

SURABAYA 

17-Mar-20 13842  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 2 

21-Mar-20 14988  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 2 

9050940  REZEKI HUSADA UTAMA PT.  Jl.Manyar Indah 15,Surabaya, 

SURABAYA 

19-Mar-20 14512  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

480 

 0S0060                           POLYSILANE 

SUS. 180ML 

@ 

BOTOL 

480 

 0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

1120 

 0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 2400 

9051090  PUCANG AP.  Jl. Pucang Anom Timur No. 34, SURABAYA 

16-Mar-20 13763  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 25 

9051455  BANYU URIP AP.  Jl. Banyu Urip No. 372, SURABAYA 

17-Mar-20 14055  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

2 

9051466  DWI RETNO AP  Jl. Kalibutuh No. 133,Surabaya, SURABAYA 

6-Mar-20 11992  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

4 
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Tanggal Faktur Kode Produk Kemasan Qty 

9051608  SINAR HUSADA AP  JL.MENGANTI NO.187 (JL.TAMAN 

PONDOK INDAH BLOK A NO.25), SURABAYA 

30-Mar-20 16404  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 6 

9051612  HIKMAH (MENGANTI) AP  Jl. Menganti-Lakarsantri 45,Surabaya, 

SURABAYA 

4-Mar-20 11572  0S0480                           REXCOF 

SYRUP 

BTL/60 

ML 

5 

 0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 5 

18-Mar-20 14162  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 5 

9051641  SUGENG AP  Jl. Petemon Barat 136, SURABAYA 

31-Mar-20 16743  0S1020                           REXCOF PLUS 

SYRUP 

BTL/60ml 10 

9053712  SUNAN PERAPEN AP  Jl. Usman Sadar 18 A,Gresik, GRESIK 

10-Mar-20 12567  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

15 

 0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

9053739  ASSALAM (BABAT/LAMONGAN) AP  Jl. Raya 171 Babat 

Lamongan,Babat, BABAT 

3-Mar-20 11345  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

2 

24-Mar-20 15469  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

31-Mar-20 16724  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

2 

9053773  RAJAWALI AP  Jl. Rajawali No. 13,Sampang, SAMPANG 

16-Mar-20 13783  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

19-Mar-20 14540  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

1 

30-Mar-20 16496  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

1 
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Tanggal Faktur Kode Produk Kemasan Qty 

9053890  SUMEKAR BARU AP.  Jl. KH. Sajad No. 173 Bangselok, 

SUMENEP 

13-Mar-20 13282  0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

12 

 0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 40 

 0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

2 

9053965  FARMASI AP  Jl. Mesigit 17,Pamekasan, PAMEKASAN 

17-Mar-20 14068  0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

25 

19-Mar-20 14401  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 80 

31-Mar-20 16950  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

10 

9053967  GUBERNUR SURYO AP  Jl.Gubernur Suryo Sub Terminal,Stand 30-

32 - Gresik, GRESIK 

6-Mar-20 12021  0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

6 

9-Mar-20 12414  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

9053968  ILIMA AP  Jl.Kartini 92,Sumenep, SUMENEP 

18-Mar-20 14298  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

10 

9054024  KAMBOJA AP  Jl. Kamboja 20,Sumenep, SUMENEP 

30-Mar-20 16565  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

9056054  K-24 JEMURSARI AP  Jl. Jemursari A.205 / A-10,Surabaya, 

Surabaya 

2-Mar-20 11231  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

5 

23-Mar-20 15205  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

4 

9056121  SAHABAT AP.  Jl. Karangrejo Timur II / 54 A, SURABAYA 

13-Mar-20 13302  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 7 
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Tanggal Faktur Kode Produk Kemasan Qty 

9056145  SARI SEHAT AP.  Jl. Trunojoyo No. 96, PAMEKASAN 

30-Mar-20 16523  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

2 

9056201  KLAMPIS FARMA AP.  Jl. Klampis Semolo Timur No. 2A, 

SURABAYA 

26-Mar-20 15672  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 2 

9056232  INTI MULIA FARMA PT.  Jl. Pucar jajar No. 45, SURABAYA 

24-Mar-20 15372  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 800 

 0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

144 

9056233  MAKMUR AGUNG SEJAHTERA PT  Jl.Kupang Baru 

II/25,Surabaya, Surabaya 

18-Mar-20 14260  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

100 

9056314  K-24 WIYUNG AP  Jl. Raya Menganti Wiyung A - 11,Surabaya, 

Surabaya 

20-Mar-20 14705  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

30-Mar-20 16438  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

5 

9056382  K-24 LA AP  Jl. Lamongrejo No. 28,Lamongan, Lamongan 

9-Mar-20 12287  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 24 

9056385  PURI HUSADA AP  Jl. Rungkut Menanggal Harapan Blok 

I/22,Surabaya, SURABAYA 

13-Mar-20 13347  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

1 

18-Mar-20 14299  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 10 

 0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

2 

27-Mar-20 16011  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

4 
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Tanggal Faktur Kode Produk Kemasan Qty 

9056430  LAB MEDIKA SEJAHTERA PT.  Jl.Kencanasari Timur VIII/H-1, 

SURABAYA 

27-Mar-20 16079  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 800 

 0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

160 

9056451  PODO MEKAR JAYA SENTOSA PT.  Jl.Kalisari Blok Iii No 17 

B,Surabaya, SURABAYA 

12-Mar-20 13025  0S0060                           POLYSILANE 

SUS. 180ML 

@ 

BOTOL 

240 

19-Mar-20 14591  0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

1435 

 0S0060                           POLYSILANE 

SUS. 180ML 

@ 

BOTOL 

49 

 0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

2000 

 0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 5600 

9056460  SETIA DARMA AP  Jl. Setia Budi No. 9 Sumenep,Madura, Madura 

21-Mar-20 15022  0S1020                           REXCOF PLUS 

SYRUP 

BTL/60ml 1 

9058352  TUJUH ENAM AP  Jl. Karang Tembok No. 76,Surabaya, 

SURABAYA 

2-Mar-20 11282  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 3 

6-Mar-20 12044  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 3 

14-Mar-20 13500  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 2 

16-Mar-20 13697  0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

1 

 0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 2 
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Tanggal Faktur Kode Produk Kemasan Qty 

20-Mar-20 14836  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 1 

30-Mar-20 16488  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 2 

9058379  SEMBAYAT AP  Jl. Pendopo No. 2 A-Sembayat Manyar,Gresik, 

Gresik 

18-Mar-20 14170  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

9058440  AISYIYAH(BJN) RSAB  Jl.Kh.Hasyim Asy'ari No.17,Bojonegoro, 

BOJONEGORO 

3-Mar-20 11515  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 15 

9058544  ALBA MEDIKA AP  Jl. Babatan Pantai Ruko Kenjeran No. 1-A, 

SURABAYA 

17-Mar-20 13947  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 20 

21-Mar-20 15005  0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

3 

30-Mar-20 16435  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

5 

9058611  NAHDLATUL ULAMA (TBN) AP  Jl. Diponegoro No. 17,Tuban, 

TUBAN 

17-Mar-20 14010  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

5 

9058649  PANGSUD (BJN) AP  Jl. Panglima Sudirman No. 68,Bojonegoro, 

BOJONEGORO 

17-Mar-20 14060  0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

20 

31-Mar-20 16733  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

10 

 0S0070                           POLYSILANE 

TABLET 

BOX 40 

TAB 

20 

9058664  STEVEN AP.  Jl. Pacuan Kuda No. 20, SURABAYA 

3-Mar-20 11425  0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

3 

12-Mar-20 13086  0S0050                           POLYSILANE 

SUS. 100ML 

@ 

BOTOL 

3 
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Tanggal Faktur Kode Produk Kemasan Qty 

9058698  ZORELA RAYA PT.  Jl.Branjangan 5-7,Surabaya, SURABAYA 

23-Mar-20 15207  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

96 

9058747  SIWALAN AP  Jl. Siwalankerto Timur No. 141 E,Surabaya, 

SURABAYA 

23-Mar-20 15181  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 3 

9058757  K-24 INDRAGIRI AP  Jl.Indragiri No.9,Surabaya, Surabaya 

9-Mar-20 12381  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

2 

16-Mar-20 13592  0S0390                           MICROLAX 3'S BOX 3 

TUBE 

3 

9058790  CIPTA NIRMALA / AP.KARTINI SEMEN GRESIK PT  Rs Semen 

Gresik,Jl.R.A Kartini No.280 Gresik, JL.R.A KARTINI NO.280 GRESIK 

2-Mar-20 11240  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 5 

4-Mar-20 11709  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 6 

18-Mar-20 14334  0S0030                           MICROLAX 

NEW 

PACKAGING 

@ TUBES 8 

Total Qty 36.687 

 

       Berdasarkan penilaian dari kuesioner yang sudah dilakukan saat sebelum 

implementasi pada bulan Februari 2020 total hasil penjualan sebanyak 23.906 Pcs 

dan sesudah implementasi pada bulan Maret 2020 total hasil penjualan sebanyak  

36.687 Pcs, sehingga mendapatkan hasil terjadi peningkatan penjualan dari 

produk PT Pharos Indonesia sebesar 53%. Hasil akhir peningkatan penjualan 

dapat dilihat pada Tabel 4.8.  
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Tabel 4.8 Hasil Akhir Penjualan 

  
Hasil Penjualan Sebelum 

Implementasi  

(Februari 2020) 

Hasil Penjualan Sesudah 

Implementasi  

(Maret 2020) 

Total 23.906 36.687 

Peningkatan (%) 53% 

 

       Dari kegiatan yang telah dilakukan terkait penerapan strategi Customer 

Relationship Management  pada PT Millenium Pharmacon International Tbk yang 

dilakukan dengan penyebaran kuesioner kepuasan pelanggan dan pembuatan 

brosur dapat disimpulkan bahwa kegiatan tersebut mampu memberikan dampak 

yang signifikan terhadap penjualan dari program campaign promo atau diskon 

yang diberikan oleh principal (perusahaan obat). Dengan adanya kegiatan 

pemasaran atas Kerja Praktik tersebut perusahaan menjadi lebih memiliki 

kesadaran dari pentingnya strategi untuk mengembangkan pemasaran yang efektif 

dan efisien guna menunjang keunggulan bersaing dengan kompetitor. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

       Kesimpulan yang dapat diambil dari hasil kerja praktik di PT Millenium 

Pharmacon International Tbk dalam meningkatkan loyalitas pelanggan yaitu: 

1. Dalam peningkatan loyalitas pelanggan, PT Millenium Pharmacon 

International Tbk mengalami kekurangan dalam hal pelayanan 

penginformasian promo atau diskon pada setiap bulannya. Namun, setelah 

dilakukannya pembuatan brosur sehingga dalam 1 Bulan implementasi promo 

dan diskon. Saat sebelum implementasi pada bulan Februari 2020 total hasil 

penjualan sebanyak 23.906 Pcs dan sesudah implementasi pada bulan Maret 

2020 total hasil penjualan sebanyak  36.687 Pcs, sehingga mendapatkan hasil 

terjadi peningkatan penjualan dari produk PT Pharos Indonesia sebesar 53%. 

2. Pembentukan strategi yang efektif dan efisien serta penerapan strategi 

Customer Relationship Management pada PT Millenium Pharmacon 

International Tbk dapat meningkatkan Loyalitas Pelanggan. 

3. Dalam survei kepuasaan pelanggan menyatakan bahwa kepuasan outlet 

semakin meningkat dengan penerapannya strategi Customer Relationship 

Management. Dimana hasil kuesioner sebelum implementasi dan sesudah 

implementasi mengalami peningkatan kepuasan pelanggan sebanyak 20%.  

 

5.2 Saran 

       Berdasarkan kesimpulan diatas, saran yang dapat diambil adalah PT 

Millenium Pharmacon International Tbk antara lain: 
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1. Menerapkan strategi agar perusahaan dapat mengembangkan pemasaran yang 

efektif dan efisien guna menunjang keunggulan bersaing dengan kompetitor. 

Selain itu, untuk meningkatkan loyalitas pelanggan harus terus dilakukannya 

penginformasian promo atau diskon setiap bulannya, agar outlet (apotek, 

rumah sakit, klinik dan toko obat) mengetahui produk - produk obat mana 

yang terdapat promo atau diskon di setiap bulannya, sehingga outlet dapat 

puas dengan promo atau diskon yang diberikan dan melakukan pembelian 

kembali pada PT Millenium Pharmacon International Tbk.  

2. PT Millenium Pharmacon International Tbk lebih memaksimalkan dalam 

penerapan strategi Customer Relationship Management agar dapat 

mempertahankan kualitas dalam pelayanannya, seperti pemberian hadiah 

kepada pemilik outlet (apotek, rumah sakit, klinik dan toko obat) apabila 

sedang berulang tahun atau merayakan acara tertentu agar outlet tetap merasa 

loyal terhadap perusahaan dan perusahaan dapat mempertahankan serta 

meningkatkan loyalitas pelanggannya.   
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