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PERAN SALES ENGINEER DALAM MENINGKATKAN SALES 

PERUSAHAAN 

 (Alfonsus Viero Prawira)  

ABSTRAK  
Industri pertambangan memiliki peran penting sebagai tulang punggung bagi 

kemajuan ekonomi dan peradaban modern, yang sekaligus memengaruhi kualitas 

hidup manusia di seluruh dunia. Industri pertambangan menjadi sangat penting 

dalam kehidupan manusia karena menyediakan berbagai bahan baku yang menjadi 

dasar bagi banyak sektor industri. Hasil tambang seperti batu bara, minyak bumi, 

logam (emas, tembaga, nikel, dll.), serta mineral lainnya digunakan dalam 

pembuatan energi, konstruksi, elektronik, transportasi, dan berbagai produk 

konsumen lainnya. Sumber daya alam yang diekstraksi dari industri pertambangan 

mendukung kemajuan teknologi, pembangunan infrastruktur, dan ketahanan energi. 

Namun, didalam proses pertambangan terdapat pekerjaan fisik yang berat dan 

kompleks, yanag tidak dapat diselesaikan dengan tangan manusia secara efisien dan 

aman. Oleh karena itu alat berat seperti excavator, scraper, dan lain-lain memiliki 

peran yang sangat vital dalam meningkatkan produktivitas, efektivitas, dan 

keselamatan di lokasi tambang. Menyadari besarnya dampak alat berat terhadap 

operasional pertambangan, PT Central Hydraulic Indonesia perusahaan yang 

bergerak di bidang spare part alat berat berupaya memberikan solusi bagi seluruh 

permasalahan terkait kerusakan & perawatan alat berat yang dimiliki oleh 

perusahaan-perusahaan di dalam industri pertambangan agar proses operasional 

dapat berjalan lebih produktif & efektif. Mengetahui tujuan dari PT Central 

Hydraulic Indonesia, penulis tertarik untuk melaksanakan praktek kerja magang di 

perusahaan ini, karena tertarik dengan potensi yang dimiliki oleh perusahaan dan 

berharap dapat memahami serta mengaplikasikan teori serta pengetahuan yang 

diperoleh selama perkuliahan dalam praktik langsung di dunia industri.  

  

Kata kunci: Industri Pertambangan, alat berat, magang  
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THE ROLE OF SALES ENGINEERS IN IMPROVING 

COMPANY SALES  

 (Alfonsus Viero Prawira)  

ABSTRACT (English)  
The mining industry plays an important role as the backbone of economic progress 

and modern civilization, which also affects the quality of life of people around the 

world. The mining industry is very important in human life because it provides 

various raw materials that are the basis for many industrial sectors. Mining products 

such as coal, petroleum, metals (gold, copper, nickel, etc.), and other minerals are 

used in the manufacture of energy, construction, electronics, transportation, and 

various other consumer memanfaatkan technological progress, infrastructure 

development, and energy security. However, in the mining process there is heavy 

and complex physical work, which cannot be completed by human hands efficiently 

and safely. Therefore, heavy equipment such as excavators, scrapers, and others 

have a very vital role in increasing productivity, effectiveness, and safety at mining 

sites. Realizing the major impact of heavy equipment on mining operations, PT 

Central Hydraulic Indonesia, a company engaged in the field of heavy equipment 

spare parts, strives to provide solutions to all problems related to damage & 

maintenance of heavy equipment owned by companies in the mining industry so 

that operational processes can run more productively & effectively. Knowing the 

objectives of PT Central Hydraulic Indonesia, the author is interested in carrying 

out an internship at this company, because he is interested in the potential of the 

company and hopes to be able to understand and apply the theories and knowledge 

gained during lectures in direct practice in the industrial world.  

 

Keywords: Mining Industry, Heavy Equipment, Internship  
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