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ABSTRAK 

 

Muhammad Prayoga. NPM : 2001150006. Strategi Penjualan Produk. Studi 

Kasus PT. Mendjangan Palembang. Dibawah Bimbingan Ibu Hj. Noviarni 

SE., M.Si dan Bapak Baidowi Abdhie SE., MP. 

 PT. Mendjangan adalah sebuah perusahaan yang bergerak dibidang farmasi 

yang berdiri pada tahun 1990, terletak di Jl. Mayor Ruslan No. 35A Palembang. 

Sebagai penyedia layanan distribusi terpercaya, menyalurkan produk alat kesehatan 

tersebut melalui penjualan ke instansi Rumah Sakit. 

 Strategi Penjualan merupakan faktor penting dalam proses memasarkan 

barang atau jasa yang dihasilkan perusahaan dan juga suatu cara memberikan 

informasi kepada masyarakat tentang barang atau jasa yang dihasilkan perusahaan. 

 Adapun dari penelitian ini adalah mengetahui Strategi Penjualan Produk 

Alat Kesehatan Pada PT. Mendjangan Palembang. Berdasarkan hasil pengamatan 

penulis, dapat diambil kesimpulan bahwa Strategi Penjualan yang dilakukan oleh 

PT. Mendjangan meliputi : Persiapan sebelum penjualan, Penentuan target lokasi 

pembeli, Pendekatan pendahuluan, Melakukan penjualan, dan Pelayanan sesudah 

penjualan. 

Kata Kunci : Strategi Penjualan, Produk 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1  Latar Belakang 

 

 Pada masa globalisasi manusia banyak memanfaatkan alat-alat canggih 

untuk memperingankan pekerjaan, serta mempercepat pekerjaan yang dijalankan. 

Alat kesehatan meliputi barang, instrumen atau alat lain yang termasuk tiap 

komponen, bagian atau perlengkapannya yang diproduksi, dijual, atau 

dimaksudkan untuk digunakan dalam pemeliharaan dan perawatan, diagnosis, 

pemulihan, perbaikan, penyembuhan dan lain-lain (Hartono, 1985). Peralatan 

kesehatan merupakan salah satu faktor yang memegang peranan penting dalam 

menyelenggarakan pelayanan kesehatan kepada masyarakat. Pelayanan kesehatan 

berkesinambungan perlu didukung dengan baik. 

 Dengan demikian keberhasilan perusahaan dalam melakukan kegiatan 

produksi sangat bergantung dari efektivitas dan efisiensi perusahaan dalam 

pemanfaatan faktor-faktor produksi sebagai masukan (input). Faktor-faktor tersebut 

harus dikelola dan dikombinasikan dengan tepat sehingga mampu meningkatkan 

hasil produksi atau setidaknya dapat memenuhi target produksi yang telah 

direncanakan. 

 Keberhasilan suatu perusahaan dalam program pemasarannya sangat 

ditunjang oleh penjualan perusahaan tersebut. Artinya penjualan memegang posisi 

sentral untuk meraih keberhasilan. Penjualan yang dilakukan secara baik dapat 
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memberikan efek jangka panjang dan dapat mempertahankan eksistensi usaha 

dimasa yang akan datang. 

 Menurut Kertajaya (Williy & sugiono 2013:2) “Penjualan adalah 

bagaimana menciptakan hubungan jangka panjang dengan pelanggan melalui 

produk atau jasa perusahaan, dalam hal ini penjualan berarti sebuah taktik yang 

dapat mengintegrasikan perusahaan, pelanggan, dan relasi antara keduanya.” 

 Menurut Mulyadi dalam (Asrianti dan Bake, 2014) “Penjualan adalah 

barang yang diproduksi dan dijual perusahaan tersebut. Penjualan merupakan 

kegiatan yang dilakukan oleh menjual dalam menjual barang atau jasa dengan 

harapan akan memperoleh laba dari adanya transaksi-transaksi tersebut.” 

 Tujuan perusahaan untuk meningkatkan hasil penjualan tercapai maka 

perusahaan harus mempunyai cara atau metode yang digunakan sebagai pedoman 

terutama dalam bidang penjualan. Caranya ialah dengan menetapkan harga, 

promosi, serta saluran distribusi terhadap barang dan jasa bisa memberikan 

kepuasan kepada konsumen. Berdasarkan beberapa strategi pemasaran tersebut, 

harga merupakan bagian penting serta berpengaruh terhadap peningkatan hasil 

penjualan. Menurut dalam Pertiwi dan Sari (2013:15) “Mendefinisikan volume 

penjualan merupakan penjualan yang berhasil dicapai atau ingin dicapai suatu 

perusahaan dalam jangka waktu tertentu.” 

 Dalam pemasaran pada umumnya berkaitan dengan harga dari suatu 

produk. Harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang menghasilkan 

penerimaan penjualan, sedangkan unsur lainnya hanya unsur biaya saja. Penetapan 
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harga merupakan persoalan penting bagi perusahaan, dan masih banyak perusahaan 

yang kurang sempurna dalam menangani permasalahan penetapan harga tersebut. 

 Penetapan harga bertujuan untuk memperoleh keuntungan, penetapan harga 

sangatlah berpengaruh pada sebuah perusahaan untuk penetapan posisi produk 

berdasarkan kualitas. Menurut Bashu swastha (Riyono & Budiharja, 2016:100) 

“Harga merupakan sejumlah uang yang harus dibayar oleh konsumen atau pembeli 

untuk mendapatkan produk yang ditawarkan oleh penjual . penetapan harga jual 

harus disesuaikan dengan daya beli konsumen yang dituju dengan 

mempertimbangkan faktor-faktor biaya, laba, persaingan, dan perubahan keinginan 

pasar.” 

 Memasarkan produk kepada konsumen merupakan salah satu kegiatan yang 

harus dilakukan perusahaan untuk meningkatkan volume penjualan. Untuk 

memasarkan produk, perusahaan harus mampu menetapkan harga dengan baik 

sehingga produk yang dipasarkan dapat bersaing dengan produk lainnya. Harga 

merupakan hal penting yang harus dilakukan agar target penjualan yang telah 

ditetapkan sebelumnya dapat tercapai. 

 Strategi penjualan adalah faktor penting dalam proses memasarkan barang 

atau jasa yang dihasilkan perusahaan dan juga suatu cara memberikan informasi 

kepada masyarakat tentang barang atau jasa yang dihasilkan sebuah perusahaan. 

Strategi penjualan juga berarti seluruh aktivitas yang mengkomunikasikan dan 

memandu suatu perusahaan dalam kegiatan penjualan suatu produk. Oleh karena 
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itu, perusahaan selalu menyusun strategi penjualan sebaik mungkin agar barang 

yang dipasarkan dapat diterima dengan baik. 

 PT. Mendjangan adalah sebuah perusahaan yang bergerak dibidang alat 

medis yang terletak di Jl. Mayor Ruslan 35 A Palembang. Pengelolaan data gudang 

di PT. Mendjangan masih dilakukan manual seperti pada bagian gudang saat 

melakukan pendataan peralatan alat kesehatan, di mana setiap peralatan yang 

masuk ari Supplier  akan dicatat secara manual, seperti nama, jumlah, dan harga 

alat kesehatan. Akibatnya data-data tersebut cukup sulit ketika dicari. Kemudian 

untuk memberikan laporan kepada atasan tentang stok dilakukan dengan cara 

menyalin data alat kesehatan yang tersedia digudang. 

 Berdasarkan uraian tersebut maka penulis penulis memilih judul laporan 

akhir tentang “Strategi Penjualan Produk Alat Kesehatan Pada PT. Mendjangan 

Palembang” 
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1.2 Perumusan Masalah 

 Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah dalam laporan 

ini adalah “Bagaimana strategi penjualan alat kesehatan pada PT. Mendjangan 

Palembang” 

1.3 Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian 

 

1.3.1 Tujuan Penelitian 

 Tujuan dalam penelitian sesuai dengan permasalahan yang telah 

dirumuskan, tujuan penelitian yang hendak dicapai adalah untuk mengetahui 

strategi penjualan produk alat kesehatan pada PT. Mendjangan Palembang. 

1.3.2 Manfaat Penelitian 

 Penulis berharap dari penelitian yang penulis lakukan ini dapat bermanfaat 

bagi semua pihak diantarannya sebagai berikut: 

1. Bagi Penulis 

a. Memberikan pengetahuan dan wawasan pada bidang ilmu strategi penjualan 

dan belajar mengenai dinamika dan kondisi nyata di dunia kerja. 

b. Sebagai salah satu syarat untuk mencapai gelar Ahli Madya (Amd) pada 

Jurusan Manajemen Pemasaran Fakultas Ekonomi Universitas Tridinanti 

Palembang 
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2. Bagi Perusahaan 

a. Memberikan informasi dan masukan kepada perusahaan mengenai konsep 

strategi penjualan dan perusahaan dapat melihat potensial mahasiswa di 

perusahaan tersebut. 

1.4 Metode Penelitian 

 

1.4.1 Objek Penelitian 

 Penelitian ini dilakukan di Perusahaan PT.Mendjangan Palembang yang 

terletak di Jalan Mayor Ruslan 35A  Palembang. Adapun alasan penulis memilih 

lokasi penelitian ini karena PT. Mendjangan merupakan salah satu pusat distributor 

alat-alat medis kesehatan dan untuk mengetahui bagaimana pihak perusahaan 

menata produk. Jadi penulis ingin mengetahui strategi penjualan untuk 

meningkatkan minat beli konsumen dalam melakukan pembelian di perusahaan 

tersebut. 

1.4.2 Metode Penelitian 

 Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah Study Kasus, yaitu 

dengan memusatkan penelitian secara mendalam dan intensif pada objek yang di 

teliti. 
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1.4.3 Sumber Data dan Teknik Pengumpulan Data 

Dalam penelitian ini, data yang digunakan dapat dikelompokkan menjadi: 

1. Data primer 

Data ini dikumpulkan dan diolah sendiri oleh suatu organisasi atau 

perorangan langsung dari objeknya. Pengumpulan data tersebut dilakukan 

secara khusus untuk mengatasi masalah riset yang sedang diteliti. Untuk 

mendapatkan data primer dilakukan dengan cara: 

a. Observasi 

Yaitu dengan melakukan pengamatan data dan pencatatan secara 

sistematis terhadap kegiatan yang ada untuk memperoleh hasil yang 

sesuai dengan saran 

b. Komunikasi Langsung 

Dalam penelitian mengadakan tanya jawab langsung yang dilaksanakan 

secara sistematis dengan menggunakan daftar pertanyaan yang telah di 

siapkan untuk diajukan ke bagian-bagian tertentu yang berhubungan 

dengan penelitian laporan tugas akhir. 

2. Data Sekunder 

Data ini telah lebih dahulu dikumpulkan dan dilaporkan oleh seseorang di 

luar penyelidikan sendiri. data ini sudah dikumpulkan oleh pihak lain 

dengan tujuan tertentu yang bukan demi keperluan riset yang sedang 

dilakukan peneliti saat ini secara spesifik. 

 

 



8 
 

1.5 Sistematika Penulisan 

 Sistematika penulisan laporan akhir ini terdiri dari lima bab yang masing-

masing terdiri dari sub-sub yang berhubungan erat satu dengan lainnya. 

Uraian ringkas  dari bab tersebut sebagai berikut: 

BAB I PENDAHULUAN 

Pada bagian pendahuluan adalah pernyataan tentang masalah penelitian. Penyajian 

bagian pendahuluan untuk mengantarkan masalah penelitian ilmiah harus didahului 

dengan ungkapan pengantar menggunakan bahasa yang jelas. Oleh karena itu, bab 

ini terdiri dari beberapa sub-sub yaitu, latar belakang, rumusan masalah, tujuan 

penelitian, manfaat penelitian, metode penelitian, dan sistematika penelitian. 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

Bab ini berisi teori-teori keilmuan, prinsip-prinsip, asumsi yang mendasari 

permasalahan yang diamati. 

BAB III GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN 

Pada bagian gambaran umum dan objek penelitian menjelaskan tentang gambaran 

umum perusahaan, sejarah singkat perusahaan, visi dan misi perusahaan, struktur 

organisasi perusahaan, pembagian tugas dan aktivitas perusahaan. 

BAB IV PEMBAHASAN 

Dalam bab ini akan dikemukakan pembahasan atau analisa terhadap permasalahan 

penelitian dengan menggunakan teknik analisa. 

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 

Pada bab ini menjelaskan tentang kesimpulan dan saran yang telah diambil dari 

hasil penelitian. 
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