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Abstrak 

Tujuan penelitian yaitu untuk menganalisis strategi penjualan pada PT. Edison Duta Sarana 

diterapkan oleh perusahaan. Untuk mengetahui hasil analisis dari SWOT (Strengths, Weakness, 

Opportunity dan Threats). Dapat diterapkan strategi untuk meningkatkan penjualan produk. Yaitu dengan 

menggunakan penelitian SWOT, Matrix, EFAS dan IFAS serta diagram cartecius. Metrode yang digunakan 

pada penelitian ini menggunakan metode kualitatif, merupakan  studi kasus yang menghasilkan  data 

deskriptif  dan dituangkan dalam kata-kata. Teknik pengumpulan data dengan wawancara dengan informan 

PT. Edison Duta Sarana. Kesimpulan di dapatkan dari analisis  SWOT dituangkan menggunakan diagram 

Cartesius PT. Edison Duta Sarana berada di posisi kuadran I yaitu pertumbuhan (growth) dan strategi 

penjualan yang harus diterapkan adalah strategi pertumbuhan agresif. 

 

Kata Kunci:  Strategi Pemasaran, Bauran mix pemasaran dan Analisis SWOT 

Pendahuluan  
  

Kesehatan merupakan kebutuhan primer, menyadari kondisi geografis kebutuhan medis pun meningkat dan 

menghadirkan tantangan tersendiri dalam pemenuhan kebutuhan kesehatan. Bertumbuhnya kesadaran 

masyarakat akan kesehatan, mendorong pemerintah kesehatan atau user untuk lebih peka terhadap infrastuktur 

penunjang medis. Bertambahnya rumah sakit, klinik, dan pusat-pusat kesehatan lain menjadikan kebutuhan alat 

kesehatan semakin berkembang.  

PT. Edison merupakan perusahaan yang berfokus pada peralatan alat kesehatan. bergerak pada sektor 

swasta dan publik di Indonesia secara nasional. Perusahaan perlu mengenal marketing mix ( bauran pemasaran ) 

serta mengenali kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman dengan menggunakan analisis SWOT. Sehingga 

perusahaan dalam persaingannya dapat membantu mengenali diri, serta memanfaatkan setiap peluang yang ada 

dimana peran strategi pemasaran merupakan upaya mencari posisi pemasaran yang menguntungkan.  

Tujuan perusahaan, baik yang bergerak di bidang produk ataupun jasa, untuk tetap hidup dan berkembang, 

tujuan tersebut dapat dicapai melalui upaya mempertahankan dan meningkatkan tingkat keuntungan atau laba 

operasional perusahaan. Peran terhadap strategi pemasaran manjadikan upaya mencari posisi pemasaran yang 

menguntungkan. 

 

Pemasaran 
Pemasaran yaitu kegiatan sistem total bisnis dirancang dengan menentukan, merencanakan keinginan dan 

mencapai sasaran tujuan perusahaan. (Djaslim, 2018). Pemasaran merupakan hal yang cukup penting dalam 

sebuah bisnis selain kualitas dari produk itu sendiri, Barusman, et., al (2019), pemasaran dalam rangka menarik 

konsumen untuk menggunkan produk atau mengunjungi tempat yang menjadi bisnis sebuah perusahaan 

tentunya harus menarik dengan beberapa performe sebuab perusahaan itu sendiri, seperti menunjukkan kata-kata 

positif saat melakukan proses kualitas pelayanan dll. 

 

Marketing Mix 
Kotler & Amstrong (2003), dalam Barusman (2019), Marketing Mix yaitu campuran variabel-variabel 

pemasaran yang digunakan oleh perusahaan untuk mengejar keuntungan yang diinginkan perusahaan atau pasar 

sasarannya.  

 

Strategi Pemasaran 
Strategi pemasaran yaitu rencana atau wujud yang terurai di bidang pemasaran. (Assauri, 2007).  
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Analisis SWOT (Strenght, Wakness, Opportunity, Threats) 
Analisa SWOT yaitu metode perencanaan strategis di gunakan mengevaluasi kekuatan, kelemahan, 

peluang dan ancaman untuk suatu proyek atau bisnis. Pada proses ini melibatkan penentuan tujuan  dengan cara 

mengidentifikasi factor internal dan eksternal untuk mencapai tujuan yang di inginkan perusahaan. (Rangkuti, 

2010). 

 

Metodologi Penelitian 
 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif  bertujuan menggali atau membangun satu proposi atau 

menjelaskan makna dibalik realita. Peneliti berpijak dari realita atau peristiwa yang berlangsung dilapangan. 

Penelitian ini berobjek di PT Edison Duta Sarana Sales Sumbagsel menerapkan dan merancang strategi 

pemasarannya, data penelitian didapatkan dari kantor pusat. Menggunakan metode analisis data deskriptif yang 

dikumpulakn berupa kata-kata, data, gambar dan bukan angka. Penelitian ini menggunakan data kualitatif 

dengan mengurutkan data dan mengorganisasikannya kedalam satu pola, kategori dan uraian dasar salah satunya 

adalah metode SWOT (Strenght, Weakness, Opportunity dan Threats). Informasi yang telah terkumpul 

berpengaruh teradap kelangsungan perusahaan, tahap selanjutnya adalah memanfaatkan semuan informasi yang 

ada dalam model-model perumusan kuantitatif strategi, yaitu matriks SWOT yaitu matriks internal dan internal 

kemudian hasil yang ada di tentukan pengambilan keputusan yang tepat.  
 

Hasil dan Pembahasan  
 

Analisis Deskriptif 
Bagian ini akan dihadirkan beberapa data primer dari hasil wawancara langsung yang dilakukan kepada 

objek penelitian. Objek penelitian adalah pihak internal yaitu Bpk. Edy Purnomo selaku Direktur Utama dari 

PT.Edison Duta Sarana, serta enam informan lain.  

 PT. Edison Duta Sarana merupakan perusahaan yang bergerak dibidang alat kesehatan, distributor langsung 

beberapa merk alat kesehatan seperti: TWSC, Emos, Shenda, Herman, Yikeda New Element dan ARK. 

Memiliki beberapa alat di divisi THT, Ortopedi, Urologi, Ginekologi, Laparos, Anasthesia, Bahan Habis Pakai. 

Berawal dari kantor ruko, saat ini PT.Edison Duta Sarana mempunyai 8 kantor yang tersebar di Indonesia. 

Mulai dari kantor pusat yang ada di Surabaya,lalu mempunyai cabang diMedan, Lampung, Bandung, Jakarta, 

Jogjakarta, Makassar, dan Bali. 

 

Strategi pemasaran yang diterapkan PT Edison Duta Sarana 
 Strategi pemasaran PT. Edison memilih dan merumuskan pasar yang di tujudengan menggunakan 

segmentasi, targetting dan positioning, selain itu juga dengan mengembangkan marketing mix yaitu bauran 

pemasaran 7P terdiri dari promosi (promotion), produk (product), strategi harga (Price), strategi penentuan 

lokasi (place), strategi sarana fisik (physical evidence), strategi manusia (people) dan proses (process), yang 

bertujuan untuk menarik pembeli dan mempertahankan pelanggan yang sudah ada. Untuk lebih jelasnya 

mengenai strategi pemasaran pada PT.Edison Duta Sarana,dapat diuraikan melalui Segmentasi,Targetting dan 

Positioning. 

 

Analisis SWOT 
 Model analisa yang digunakan PT. Edison pada tahp ini terdiri dari matriks dengan factor-faktor internal 

dan eksternal. Namun setelah membuat matriks IFAS dan EFAS akan ditentukan terlebih dahulu dari masing-

masing bobot (Kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman).  

 

Tabel 1. Penentuan bobot faktor-faktor Kekuatan dan Kelemahan 

Faktor-Faktor Segi Internal 

Skala 

Prioritas 

(SP) 

Konstanta 

(K) SP×K Bobot 

Strength (S) : 

    1.Relasi yang sudah terbangun terjaga 

optimal dan Memiliki jaringan yang kuat 

serta Terintegritas 4 4 16 0.133333 

2.Harga produk yang terjangkau oleh 

konsumen dan bersaing dengan perusahaan 

sejenis. 4 4 16 0.133333 
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 Penentuan bobot IFAS yaitu (kekuatan dan kelemahan), maka dapat dibuat dengan factor-faktor strategi 

yang hasilnya ditunjukkan kepada table IFAS disusun untuk merumuskan factor-faktor strategi internal tersebut, 

seperti berikut. 

 

Tabel 2. IFAS (Internal Factor Analysis Summary) 

Faktor-Faktor Segi Internal Bobot Rating  Skor 

Strength (S) : 

 
1.Relasi yang sudah terbangun terjaga optimal dan 

Memiliki jaringan yang kuat serta Terintegritas 
0.133333 4 0.533333 

2.Harga produk yang terjangkau oleh konsumen dan 

bersaing dengan perusahaan sejenis. 
0.133333 4 0.533333 

3.User komunikatif secara interper sonal 
0.1 3 0.3 

4.Kualitas produk yang baik diterima oleh Rumah 

Sakit dan klinik 0.1 3 0.3 

5.Penyedia produk BHP tepat waktu 0.1 3 0.3 

6. Produk yang di AKL sudah banyak 0.1 3 0.3 

7. Pengaruh lokasi perusahaan memiliki beberapa 

cabang 0.1 3 0.3 

Sub Total 0.766667 

 

2,566667 

Weakness (W) : 

   1.      Jangkauan area luas sehingga belum tercover 

semua 0.1 3 0.3 

2.      Intensitas respon terhadap demand di area 

kurang optimal 0.066667 2 0.133333 

3.      Keterbatasan back up unit 0.066667 2 0.133333 

Sub Total 0.233333 

 

0,566677 

Total 1.766667 

 

3.133333 

 

 

Tabel 3.  Penentuan Bobot Faktor-Faktor Peluang dan Ancaman 

Faktor-Faktor Segi Eksternal 

Skala 

Prioritas 

Konstanta 

(K) SP×K Bobot 

3.User kommunikatif secara interper sonal 3 4 12 0.1 

4.Kualitas produk yang baik diterima oleh 

Rumah Sakit dan klinik 3 4 12 0.1 

5.Penyedia produk BHP tepat waktu 3 4 12 0.1 

6. Produk yang di AKL sudah banyak 3 4 12 0.1 

7. Pengaruh lokasi perusahaan memiliki 

beberapa cabang  3 4 12 0.1 

Weakness (W) : 

 1.Jangkauan area luas sehingga belum 

tercover semua 3 4 12 0.1 

2. Intensitas respon terhadap demand di 

area kurang optimal 2 4 8 0.066667 

3. Keterbatasan back up unit 2 4 8 0.066667 

Total SP × K 120 1 
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(SP) 

Opportunities (O) : 

    1.Informasi internal dari user 3 4 12 0.15 

2.Dibeberapa area masih belum ada 

kommpotitor yang stay di area tersebut 3 4 12 0.15 

3.Adanya after sales service dan support untuk 

user 4 4 16 0.2 

4.Citra positif dari masyarakat yang 

menimbulkan kepercayaan terhadap PT Edison 

duta sarana 
4 4 16 0.2 

Threat (T) : 

    1.Beberapa rumah sakit swasta yang 

sebelumnya tidak BPJS sekarang BPJS 2 4 8 0.1 

2.Untuk dibeberapa area ada permmainan harga 

dari kompotitor 2 4 8 0.1 

3.Beberapa produk masih belum catalog 2 4 8 0.1 

Total SP × K 80 1 

 

 Berdasarkan bobot factor-faktor dari peluang dan ancaman, maka di buat factor-faktor strategi dengan hasil 

yang ditunjukkan pada table EFAS di susun untuk merumuskan strategi eksternal tersebut dalam kerangka 

peluang dan ancaman perusahaan. 

Tabel 4. EFAS (External Factor Analysis Summary) 

Faktor-Faktor Segi Internal Bobot Rating Skor 

Opportunities (O) :       

1.Informasi internal dari user 0.15 3 0.45 

2.Dibeberapa area masih belum ada 

kommpotitor yang stay di area tersebut 0.15 3 0.45 

3.Adanya after sales service dan support untuk 

user 0.2 4 0.8 

4.Citra positif dari masyarakat yang 

menimbulkan kepercayaan terhadap PT Edison 

duta sarana 
0.2 4 0.8 

Sub Total 0.7 

 

2.5 

Threat (T) : 

   1.Beberapa rumah sakit swasta yang 

sebelumnya tidak BPJS sekarang BPJS 0.1 2 0.2 

2.Untuk dibeberapa area ada permmainan harga 

dari kompotitor 0.1 2 0.2 

3.Beberapa produk masih belum catalog 0.1 2 0.2 

Sub Total 0.3 

 

0.6 

Total 1 

 

3.1 

 

 Berdasarkan perhitungan yang didapatkan pada table diatas, factor internal pada PT. Edison Duta Sarana 

lebih besar dari factor kelemahannya yaitu sebesar 2, di mana angka 2 merupakan angka selsih dari total 

kekuatan 2.567 dengan total  kelemahan 0.567. Lalu untuk factor eksternal yang dimiliki PT. Edison lebih besar 

ancaman yaitu sebesar 1.9 yang dimana hasil tersebut yaitu selisih dari total peluang sebesar 2.5 dengan total 

ancaman sebesar 0.6. dari perhitungan di dapatkan formulasi strategi pemasran yang sesuai. 
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Gambar 1. Diagram Cartesius 

 Berdasarkan diagram cartecius diatas, sangat jelas menujukkan bahwa  PT. Edison Duta Sarana berada di 

kuadran 1 tergolong perusahaan Agresif/ Pertumbuhan.  

 

Tabel 6. Matrix SWOT 

  

Strength(S): 

 

Weakness (W): 

 

 

 

 

 

 

 

 

                         IFAS 

 

 

 

      EFAS 

1. Relasi yang sudah terbangun 

terjaga optimal dan Memiliki 

jaringan yang kuat serta 

Terintegritas 

2. Harga produk yang terjangkau oleh 

konsumen dan bersaing dengan 

perusahaan sejenis. 

3. User komunikatif secara interper 

sonal 

4. Kualitas produk yang baik diterima 

oleh Rumah Sakit dan klinik 

5. Penyedia produk BHP tepat waktu 

6. Produk yang di AKL sudah banyak 

7. Pengaruh lokasi perusahaan 

memiliki beberapa cabang 

1. Intensitas respon 

terhadap demand di area 

kurang optimal 

2. Jangkauan area luas 

sehingga belum tercover 

semua 

3. Keterbatasan back up unit 

 

  
 



   

                                                                                                                                ISSN : 1411-4186 (Print) 

Vol. 11, Nomor 1 – Maret  2022                                                                                     ISSN : 2808-8700 (Online) 

 

 
62 

Opportunities(O): 

1. Informasi internal dari 

user 

2. Dibeberapa area masih 

belum ada kompotitor 

yang stay di area tersebut 

3. Adanya after sales service 

dan support untuk user 

4. Citra positif dari 

masyarakat yang 

menimbulkan 

kepercayaan terhadap PT 

Edison duta sarana 

5.  Pengaruh lokasi terhadap 

kelangsungan usaha yang 

baik dan memiliki kantor 

cabang di beberapa 

daerah. 

Threat(T): 

1. Beberapa rumah sakit 

swasta yang sebelumnya 

tidak BPJS sekarang 

memiliki BPJS 

2. Untuk dibeberapa area 

ada permmainan harga 

dari kompotitor 

3. Beberapa produk masih 

belum catalog 

 

 

 

StrategiSO: 

1. Mempertahankan dan 

meningkatkan kualitas barang, 

untuk meningkatkan kepercayaan 

citra user pada perusahaan 

2. Memperdalam jalinan dengan 

mitra guna menciptakan hubungan 

yang baik. 

3. PT. Edison membuat promosi 

yang menarik untuk 

meningkatkan respons positif dari 

user 

 

 

 

Strategi ST: 

1. Terus melakukan inovasi dan 

meningkatkan kualitas produk 

guna mengungguli persaingan 

antara perusahaan sejenis. 

2. Meningkatkan dan memperluas 

jaringan pemasaran agar dapat 

mempengaruhi konsumen dalam 

pengambilan keputusan  

3. Kantor cabang di berbagai daerah 

dapat meningkatkan 

fungsipengawasan untuk 

menghindari/mengurangi mitra 

yang tidak kooperatif 

Strategi WO: 

PT.  Edison mengadakan 

penyamaan visimisi perusahaan 

kepada karyawan melalui 

pelatihan sehingga tercapainya 

tujuan perusahaan guna 

meningkatkan kepercayaan 

masyarakat terhadap perusahaan 

 

 

 

 

 

 

 

 

Strategi WT : 

1.PT. Edison terus meningkatkan 

kualitas hubungan internal dan 

eksternal perusahaan agar 

mengungguli persaingan dengan 

perusahaan sejenis 

 

a. Stragei SO (mendukung sebagai growth) 

Strategi SO di buat berdasarkan jalan pikiran perusahaan dengan memanfaatkan seluruh kekuatan 

untuk merebut peluang sebesar-besarnya  

b. Stragei WO (mendukung sebagai Turn- Around) 

 Strategi WO di buat berdasarkan untuk mengatasi kelemahan dengan memanfaatkan peluang yang ada. 

c. Stragei ST (Mendukung Sebagai  Strategi Diversifikasi) 

Strategi ST di buat berdasarkan menggunakan kekuatan yang dimiliki perusahaan untuk mengatasi 

ancaman.  

d. Stragei ST (Mendukung Sebagai  Strategi Defensif) 

Strategi WT di buat berdasarkan pada kegiatan yang bersifat defensive dan berusaha meminimalkan 

kelemahan yang ada serta menghindari ancaman. 

 

Penutup 
 

Kesimpulan 
1. Analisis yang diperoleh dari diagram cartesius bahwa strategi utama dari PT. Edison Duta Sarana 

adalah strategi Agresif/ Growth. Yang mana PT.Edison Duta Sarana dapat meningkatkan serta 

mempertahankan kualitas alat atau barang agar menciptakan hubungan baik dengan user 

2. PT. Edison Duta Sarana melakukan strategi pemasaran menerapkan segmentasi yaitu memfokuskan 

pada wilayah tempat sperti RS, Klinik atau PT, setelah itu targeting yaitu kepada yang di tuju seperti 

dokter SpU (Spesialis Urologi), Dokter Anak, Dokter Sp. THT, Sp.An (Spesialis Anestesi), SpB 

(Spesialis Bedah), dan Dokter Sp.Og (Spesialis Obgyn).dan positioning yaitu dengan produk yang di 

tawarkan berkualitas dan bersaing dengan kompetitor. 
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Saran 
1. Terus meningkatkan kegiatan promosi semenarik mungkin dari promosi harga maupun membuat iklan 

guna membuat konsumen tertarik pada produk perusahaan yang akan meningkatkan volume penjualan. 

2. Melakukan kegiatan promosi semenarik mungkin dari promosi harga maupun membuat iklan guna 

membuat user tertarik pada produk perusahaan yang akan meningkatkan volume penjualan. 
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