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ABSTRAK 

 

Agung Azwanda. Pengaruh Positioning Terhadap Penjualan Alat Kesehatan 

Mata Yang Dimediasi Oleh Promosi Pada PT. Inti Cakrawala Jaya  Di 

Palembang. (Dibawah bimbingan Ibu Agustina Marzuki, SE. M.Si dan Ibu 

Yun Suprani, S.E., M.Si) 

Salah satu tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui Pengaruh 

Positioning Terhadap Penjualan Yang Dimediasi Oleh Promosi Pada PT. Inti 

Cakrawala Jaya  Di Palembang. dalam penelitian ini populasi yang berjumlah 33 

responden digunakan sebagai sampel. Semuanya dijadikan sampel penelitian. 

Data yang telah diperoleh melalui penyebaran kuesioner selanjutnya diolah 

kedalam software bernama SmartPLS, data tersebut diperiksa ulang untuk 

konsistensi untuk meminimalkan kesalahan dalam memasukkan data. Data 

dianalisis menggunakan analisis statistik deskriptif dan inferensial. 

Hasil dari penelitian ini adalah terdapat pengaruh positioning terhadap 

penjualan alat kesehatan mata pada PT. Inti Cakrawala Jaya di Palembang, hal ini 

ditunjukkan oleh t statistik sebesar 3,725 ≥ 1,96 atau P-value 0.000 < 0.05. 

Terdapat pengaruh penjualan terhadap promosi alat kesehatan mata pada PT. Inti 

Cakrawala Jaya di Palembang, hal ini ditunjukkan oleh t statistik sebesar 1,989 ≥ 

1,96 atau P-value 0,046 < 0.05. Terdapat pengaruh positioning terhadap promosi 

alat kesehatan pada PT. Inti Cakrawala Jaya di Palembang, hal ini ditunjukkan 

oleh t statistik sebesar 1,993 ≥ 1,96 atau P-value 0,042 < 0.05. PT. Inti Cakrawala 

Jaya Palembang sebaiknya lebih meningkatkan positioning yang mudah melekat 

di benak konsumen dengan menciptakan inovasi produk alat kesehatan mata 

dengan ciri khas sehingga dapat menjadi pembanding dan pembeda antara alat 

kesehatan lainya. 

 

Kata kunci : Positioning, Penjualan, Promosi 
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ABSTRACT 

 

 

Agung Azwanda. The Influence of Positioning on Sales of Eye Medical Devices 

Mediated by Promotion at PT. Core Cakrawala Jaya in Palembang. (Under the 

guidance of Ms. Agustina Marzuki, SE. M.Si and Ms. Yun Suprani, S.E., M.Si) 

 

One of the purposes of this study was to determine the effect of positioning 

on sales mediated by promotion at PT. Core Cakrawala Jaya in Palembang. In 

this study, a population of 33 respondents was used as the sample. All of them 

were used as research samples. The data that has been obtained through 

distributing questionnaires is then processed into software called SmartPLS, the 

data is re-checked for consistency to minimize errors in entering data. Data were 

analyzed using descriptive and inferential statistical analysis. 

The results of this study are that there is an effect of positioning on sales 

of eye medical devices at PT. Inti Cakrawala Jaya in Palembang, this is shown by 

the t statistic of 3.725 ≥ 1.96 or a P-value of 0.000 <0.05. There is an influence of 

sales on the promotion of eye health devices at PT. Inti Cakrawala Jaya in 

Palembang, this is indicated by the t statistic of 1.989 ≥ 1.96 or a P-value of 0.046 

< 0.05. There is a positioning effect on the promotion of medical devices at PT. 

Inti Cakrawala Jaya in Palembang, this is indicated by the t statistic of 1.993 ≥ 

1.96 or a P-value of 0.042 < 0.05. PT. Inti Cakrawala Jaya Palembang should 

further improve its positioning that is easy to stick in the minds of consumers by 

creating eye health device product innovations with unique characteristics so that 

they can be a comparison and differentiator between other medical devices. 

 

Keywords: Positioning, Sales, Promotion 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Pada saat ini persaingan di dunia usaha semakin ketat dan kompleks. 

Banyak perusahaan yang berlomba untuk mendapatkan posisi dalam persaingan 

bisnis dengan tujuan untuk memperoleh keuntungan. Dalam menghadapi 

persaingan tersebut, manajemen perusahaan harus memiliki keahlian yang baik 

dan peka terhadap persaingan yang terjadi agar mampu mengantisipasi dan 

memenangkan persaingan usaha sehingga dapat menjalankan perusahaan dengan 

efektif dan efisien. 

Perusahaan beroperasi di samping untuk mendapatkan laba atau keuntungan 

juga untuk mempertahankan kelangsungan hidup bisnisnya. Menghadapi bisnis 

yang semakin ketat, maka perusahaan dituntut untuk lebih cermat dalam 

persaingan bisnis tersebut, dalam melaksanakan pemasaran harus mengetahui 

dahulu perusahaan apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan konsumen, 

sehingga produk yang ditawarkan akan sesuai dengan permintaan konsumen.  

Konsumen dalam memilih suatu merek produk akan melalui tahap 

percobaan terlebih dahulu, pada tahap ini seringkali konsumen akan mencoba 

berbagai merek yang berbeda. Jika dirasakan bahwa merek tersebut cocok dan 

memenuhi apa yang diharapkan dari produk sejenis maka konsumen akan terus 

mencari merek tersebut. Dalam usaha memenangkan persaingan, perusahaan 

harus mempunyai strategi pemasaran untuk produknya. 
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Persaingan antar perusahaan semakin tajam sehingga menyebabkan masalah 

bagi perusahaan. Agar produk yang dihasilkan dapat terjual di pasar maka 

perusahaan harus mampu menyusun strategi pemasarannya untuk mencapai tujuan 

perusahaan dalam memperoleh laba. Dalam kegiatan usaha yang harus 

diperhatikan adalah kepuasan konsumen, dengan meningkatkan hasil penjualan 

yang didukung oleh kegiatan pemasaran.  

Ada empat elemen pokok yang mempengaruhi keberhasilan kegiatan 

pemasaran yaitu, produk, harga distribusi, dan promosi yang dikenal dengan 

istilah Marketing Mix. Promosi merupakan serangkaian kegiatan lanjutan dari 

perusahaan sesuai dengan tujuan penyampaian informasi yang akan diberikan, 

yaitu mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan menciptakan 

pertukaran. Promosi merupakan arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat 

untuk mengarahkan seseorang atau organisai kepada tindakan yang meliputi 

periklanan, penjualan pribadi, promosi penjualan serta hubungan masyarakat. 

Menurut Marwan Asri (2017) tujuan kegiatan promosi adalah memberikan 

informasi selengkapnya kepada calon pembeli tentang barang yang ditawarkan, 

membujuk calon konsumen agar mau membeli barang atau jasa yang ditawarkan, 

mengingatkan konsumen pada produk tertentu dengan harga tertentu dan dijual 

ditempat tertentu pula. 

Penjualan menjadi faktor yang penting dalam penentu eksistensi 

perusahaan. Penjualan dipengaruhi oleh keterlibatan konsumen dan kepercayaan 

mereka. Semakin tinggi konsumen terlibat dalam upaya pencarian informasi 

produk, semakin besar dorongan konsumen untuk melakukan pembelian. Disisi 
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lain, konsumen semakin selektif dalam melakukan pemilihan produk untuk 

dikonsumsi. Nafarin (2017) mengatakan bahwa faktor yang mempengaruhi 

penjualan adalah faktor promosi dan produk yang perlu diperhatikan perusahaan 

antara Iain dengan meningkatnya promosi produk berarti meningkatkan laba 

(rentabilitas) atau sebaliknya. Dengan perusahaan mengetahui promosi penjualan 

suatu produk atau positioning, maka hal tersebut dapat digunakan untuk 

melengkapi kegiatan-kegiatan perusahaan lainnya. 

Dengan kegiatan promosi diharapkan perusahaan dapat mempengaruhi 

konsumen dengan cara membentuk image dan kemudian dapat memberikan 

dorongan agar konsumen mau membeli produk yang ditawarkan. Untuk itu 

produsen harus memberitahu, mengenalkan, mempengaruhi dan memberikan 

informasi bahwa produk tersebut memberi manfaat tertentu dan bagi para 

konsumen disarankan untuk memilikinya dan mau membeli produknya, kegiatan 

inilah yang disebut kegiatan promosi. Seperti penelitian yang dilakukan Hariman 

(2019) bahwa pengaruh promosi mempunyai pengaruh signifikan terhadap 

Peningkatan penjualan. 

Positioning juga diartikan tentang bagaimana cara produk didefinisikan oleh 

konsumen pada atribut penting yang dimiliki, atau tempat di mana produk 

dibedakan dalam benak konsumen dibandingkan dengan produk pesaing. 

Positioning yang dibutuhkan suatu produk adalah apabila produk mampu 

memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen, dengan cara membuat dan 

mengembangkan produk yang sesuai dengan selera konsumen, mutu dan kualitas 

yang terjamin, sehingga konsumen dapat dengan mudah memperoleh produk-
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produk tersebut. Roni (2017) 

PT. Inti Cakrawala Jaya merupakan salah satu dari sekian banyak 

perusahaan/distributor alat kesehatan yang ada di Palembang, khususnya alat 

kedokteran mata. Perusahaan yang berdiri sejak 2017 ini didirikan oleh Rully 

Andrianto. Sebagai perusahaan/distributor alat kesehatan yang telah berdiri sekitar 

5 tahun. Sehubungan dengan keberadaan konsumen dan beraneka ragam 

perilakunya maka perusahaan harus benar-benar tanggap untuk melakukan 

pengamatan terhadap apa yang menjadi keingingannya. Jadi pada dasarnya 

perusahaan mempunyai kewajiban untuk memenuhi dan memuaskan konsumen 

melalui produk yang ditawarkan. “kesehatan mata nomor satu” sebagai filosofi 

perusahaan dalam memberikan produk dan layanan terbaik kepada masyarakat, 

baik untuk konsumen dan juga kepada publik. 

Tabel 1.1 

Penjualan PT. Inti Cakrawala Jaya  Palembang 

Tahun 2018-2021 

 

Sumber : PT. Inti Cakrawala Jaya  Palembang, 2022 (Data diolah) 
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Tabel 1.1 di atas menunjukkan penjualan alat kesehatan menurun selama 

dua tahun berturut-turut. Namun pada tahun 2019 mengalamai kenaikan diatas 

70% dibanding tahun sebelumnya, yaitu: peningkatan daya beli masyarakat, dan 

berkembangnya alat kesehatan. Capaian penjualan pada tahun tersebut juga 

merupakan refleksi dari tata kelola bagian marketing yang telah menunjukkan 

standar promosi yang baik. Promosi yang selama ini dijalankan oleh perusahaan 

belum memberikan kontribusi secara maksimal dalam meningkatkan penjualan 

sehingga perlu dilakukan inovasi atau terobosan – terobosan baru disertai 

kreativitas yang tinggi untuk mendapatkan cara yang tepat dalam mempengaruhi 

dan menarik minat para pembeli atau konsumen guna meningkatkan penjualan. 

 Berdasarkan Latar belakang masalah tersebut di atas, maka mendorong 

penelitian untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Positioning 

Terhadap Penjualan Yang Dimediasi Oleh Promosi Pada PT. Inti Cakrawala 

Jaya  Di Palembang” 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Rumusan masalah pada penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1) Bagaimana pengaruh positioning terhadap penjualan Pada PT. Inti 

Cakrawala Jaya  Di Palembang? 

2) Bagaimana pengaruh positioning terhadap promosi Pada PT. Inti 

Cakrawala Jaya  Di Palembang? 

3) Bagaimana pengaruh penjualan terhadap promosi Pada PT. Inti Cakrawala 

Jaya  Di Palembang? 
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1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui, menganalisis 

dan membuktikan : 

1) Pengaruh positioning terhadap penjualan pada PT. Inti Cakrawala Jaya  Di 

Palembang. 

2) Pengaruh positioning terhadap promosi pada PT. Inti Cakrawala Jaya  Di 

Palembang. 

3) Pengaruh penjualan terhadap promosi pada PT. Inti Cakrawala Jaya  Di 

Palembang. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat dari penelitian ini yaitu sebagai berikut : 

a. Bagi Penulis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pengetahuan tambahan dan 

berfikir mengenai pengaruh positioning terhadap penjualan Pada PT. Inti 

Cakrawala Jaya  Di Palembang. 

b. Bagi Perusahaan  

Sebagai  bahan masukan yang  diteliti  dalam  kaitannya dengan fungsi 

pengaruh positioning terhadap penjualan Pada PT. Inti Cakrawala Jaya  Di 

Palembang. 

c. Bagi Lembaga/Institusi  

Dapat bermanfaat sebagai referensi atau contoh dalam penelitian 

selanjutnya dalam melakukan penelitian yang sama dengan bahasan yang 

lebih mendalam. 
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