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Abstrak 

 Laporan magang ini bertujuan untuk (1) Untuk mengetahui Implementasi penetapan strategi dalam 

peningkatan penjualan pada Apotek Winola Medika Jl. Wairklau, Kel. Kota Uneng, Kec. Alok Kab. Sikka (2) Untuk 

melaksanakan dan melaporkan hasil Magang di Apotek Winola Medika, di Jalan Wairklau, Kelurahan Kota Uneng, 

Kecamatan, Alok Kabupaten Sikka yang sudah dilaksanakan oleh Penulis.Kegiatan magang dilaksanakan pada tanggal 

12 Agustus 2024 sampai dengan 16 Desember 2024 dan bertempat di Apotek Winola Medika Maumere, Jalan 

Wairklau, Kelurahan Kota Uneng, Kecamatan Alok, Kabupaten Sikka.Hasil kegiatan magang yang telah penulis 

peroleh adalah (1) Penerapan strategi dalam peningkatan penjualan pada Apotek Winola disetiap tahun secara tidak 

konsisten dan tidak seimbang dalam memperoleh pendapatan ataupun laba bersih dikarenakan faktor internal dan faktor 

eksternalnya yang berpengaruh terhadap hasil pendapatan penjualan pada ApoteK Winola Medika, (2) Apotek Winola 

Medika berada pada fase yang mana fokus pada  mempertahankan kualitas produk pelayanan barang dan jasa untuk 

dengan memperkuat strategi melalui manajemen strategi yang terpadu berdasarkan visi, misi dan tujuan, penerapan, 

kolaborasi dan evaluasi didasari faktor-faktor yang mempengaruhi tumbuh kembangnya untuk bisa memberikan 

peluang daya saing dalam mempertahankan secara konsisten  pendapat yang meningkat disetiap tahunnya. 

 

Kata kunci: Implementasi, Strategi Pemasaran, Penjualan 

 

LATAR BELAKANG 

Perusahaan selalu dihadapkan pada persaingan yang semakin meluas atau situasi yang 

mengglobal. Persaingan dalam dunia bisnis tampak semakin ketat seiring dengan pertumbuhan 

ekonomi. Kondisi ini menuntut perusahaan untuk lebih kreatif dan inovatif dengan menawarkan 

barang atau jasa yang lebih baik secara kualitas, harga dan pelayanan dibandingkan dengan 

kompetitor lainnya. Hal ini dituntut oleh pasar yang menjadi fokus sasaran atau persaingan. Pada 

umumnya perusahaan berusaha untuk memenuhi harapan konsumen, dengan cara membangun 

kepercayaan dalam hubungan jangka panjang antara perusahaan dengan konsumennya. 
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Hubungan tersebut perlu ditingkatkan dari waktu ke waktu termasuk pelayanan dan kualitas 

barang.  

Apotek didorong untuk berpikir lebih strategis dan kreatif untuk meningkatkan penjualan 

karena persaingan industri farmasi yang semakin ketat. Dalam situasi ini, apotek berperan 

sebagai penyedia solusi kesehatan bagi konsumen selain menjual barang. Apotek harus 

melakukan pendekatan strategis yang menyeluruh dan berjangka panjang jika ingin 

meningkatkan penjualan. Selain persaingan yang semakin ketat di antara para pelaku usaha, 

konsumen juga semakin pemilih dalam memilih produk yang akan mereka beli (Kurniawan & 

Tonce, 2024). 

Wahyuni (dalam Amran, 2023) menegaskan bahwa bisnis harus bersaing untuk merebut 

dan mendominasi pasar dengan menawarkan layanan pelanggan yang terbaik. Bisnis 

memberikan layanan terbaik kepada pelanggan meskipun persaingan ketat. Bisnis membutuhkan 

strategi yang sesuai, fokus, dan dipikirkan dengan matang untuk mempertahankan posisinya 

dalam menghadapi persaingan yang ketat. Banyak bisnis memupuk persaingan bisnis dengan 

harapan dapat memenangkan persaingan bisnis selama mereka dapat menarik sebanyak mungkin 

klien. Setiap bisnis harus bekerja untuk menciptakan dan menawarkan produk dan layanan yang 

diinginkan pelanggan untuk mencapai tujuan ini (Meylano et al., 2021). Dalam hal ini, salah satu 

tujuan perusahaan dapat tercapai yaitu meningkatkan penjualan.  

Volume penjualan adalah kunci keberhasilan perusahaan dalam hal penjualan. Untuk 

menghasilkan keuntungan yang dapat menopang operasional bisnis, perusahaan harus dapat 

menjual produknya sesuai dengan tujuan yang telah ditetapkan sebelumnya. Melalui pemanfaatan 

peluang dan kekuatan yang dimiliki, strategi pemasaran yang tepat dan terarah dapat 

diimplementasikan untuk mendongkrak keuntungan perusahaan dan membantu bisnis berkembang 

dalam menghadapi persaingan pasar. Menurut Kotler dan Amstrong (2016:75), “Bauran pemasaran 

merupakan seperangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk terus menerus mencapai 

tujuan perusahaannya di pasar sasaran” 

Strategi adalah rencana yang komprehensif dan terintegrasi yang menghubungkan 

keunggulan perusahaan dengan tantangan lingkungan untuk meningkatkan kinerja organisasi, 



 
 
 
 

yang dapat dicapai dengan memilih strategi yang tepat, demikian menurut Jauch dan Glueck 

(2000:15). Salah satu cara untuk memikirkan strategi adalah sebagai rencana menyeluruh yang 

mempertimbangkan pengaruh dari luar seperti peluang, ancaman dan memperhitungkan faktor 

internal berupa kekuatan serta kelemahan perusahaan. Adanya perencanaan yang komprehensif 

perusahaan dapat menghindari ancaman dan menangkap peluang bisnis yang ada saat ini atau 

masa mendatang (Astutik & Dwi ,2085: 2019). 

Apotek Winola Medika di Jalan Wairklau, Desa Kota Uneng, Kecamatan Alok, 

Kabupaten Sikka, merupakan salah satu usaha yang sedang dalam tahap perkembangan menuju 

kematangan penjualan.  Selain memberikan pelayanan kefarmasian untuk meningkatkan 

kesehatan masyarakat, Apotek Winola Medika merupakan tempat bagi apoteker dan asisten 

apoteker untuk melakukan praktik kefarmasian. 

Berdasarkan Data Penjualan dan Laba Bersih Apotek Winola Medika dari Tahun 2019-2023 

dapat dilihat pada tabel 1. 

Tabel 1: Data Penjualan Dan Laba Apotek Winola Medika Dari Tahun 2019-2023 

 

Sumber data : Apotek Winola Medika  

Penjualan dan laba bersih pada tahun 2019 cukup konsisten karena tidak adanya faktor 

eksternal yang signifikan, seperti yang diilustrasikan pada tabel 1. di atas. Dampak pandemi 

COVID-19 yang menyebabkan terbatasnya aktivitas ekonomi menyebabkan penurunan penjualan 

Tahun Penjualan (Rp) 

 

Laba Bersih (Rp) 

 

2019 

                            

1.200.000.000 

 

 

300.000.000                               

 

2020 
                            

1.000.000.000  

 

250.000.000 

 

2021 

                           

1.500.000.000 

 

                              

400.000.000 

 

2022 

                            

1.800.000.000 

 

450.000.000 

 

2023 

                            

1.600.000.000 

 

350.000.000 
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dan laba bersih pada tahun 2020. Karena tingginya permintaan barang medis berdasarkan 

permintaan konsumen, penjualan dan laba bersih meningkat pada tahun 2021. Karena permintaan 

barang berkualitas tinggi, penjualan dan net bees meningkat pada tahun 2022; namun pada tahun 

2023, penjualan menurun sebagai akibat dari persaingan yang ketat dan penurunan inovasi produk 

yang kurang kompetitif.  

 

KAJIAN TEORITIS 

Strategi Pemasaran  

Menurut (Darsana et al., 2023) strategi pemasaran adalah upaya terencana dan terukur untuk 

meningkatkan pemahaman masyarakat terhadap produk perusahaan. Ini mencakup serangkaian 

langkah bisnis yang dirancang untuk memperkenalkan konsumen dengan produk dan mendorong 

mereka untuk membelinya. Strategi pemasaran mengacu pada rencana atau pendekatan yang 

dirumuskan dengan cermat yang dikembangkan oleh organisasi dengan tujuan untuk mencapai 

pemasaran mereka (Maitri et al., 2023). Menurut Philips Kotler (2006), strategi pemasaran adalah 

pola pikir yang akan digunakan untuk mencapai tujuan pemasaran perusahaan. Pola pikir ini dapat 

mencakup taktik tertentu untuk audiens target, penentuan posisi, bauran pemasaran, dan jumlah 

uang yang dihabiskan untuk pemasaran. 

Penjualan 

Salah satu hal yang dilakukan oleh bisnis untuk menjaga agar operasi mereka tetap berjalan 

dengan baik dan menghasilkan keuntungan yang mereka inginkan adalah dengan melakukan 

penjualan. Penjualan juga dapat merujuk pada proses penjualan, yang meliputi penetapan harga jual 

dan pengiriman produk kepada pelanggan (Nafarin, 2009). “Penjualan merupakan kegiatan 

pelengkap atau suplemen dari pembelian, untuk memungkinkan terjadinya transaksi,” klaim 

Abdullah (2017:23). Oleh karena itu, untuk melaksanakan pemindahan hak dan transaksi, operasi 

pembelian dan penjualan adalah satu kesatuan. 

Menurut Winardi (2001), penjualan didefinisikan sebagai suatu proses dimana penjual 

menjamin, merangsang, dan memenuhi kebutuhan dan aspirasi konsumen sehingga 

menguntungkan penjual dan pembeli. Menurut Burton Begelow (dalam Sodeli dan Ukey, 2000), 



 
 
 
 

penjualan adalah proses penggandaan yang dapat memuaskan kebutuhan. Untuk melakukannya, 

uang harus dibelanjakan tanpa menimbulkan ketidakpuasan, sehingga sangat penting untuk 

memodifikasi hasil dan jasa tanpa menimbulkan kerugian namun tetap mendapatkan keuntungan 

(Afrianto, 2011). 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian yang digunakan adalah studi kasus dengan pendekatan deskriptif kualitatif. 

Teknik  analisis  yang  digunakan  dalam  penelitian  ini  adalah  teknik  analisis deskriptif,  yaitu  

dengan  langkah-langkah mengumpulkan  dan  menyaring keterangan-keterangan  yang 

diperoleh secara menyeluruh dan detail, kemudian diuraikan sehingga diperoleh gambaran yang 

jelas. Jenis pengumpulan data yang digunakan yaitu observasi, dokumentasi dan wawancara. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Faktor Yang Mempengaruhi Penjualan Pada Apotek Winola Medika 

Apotek Winola Medika Jl. Wairklau, Kel. Kota Uneng, Kec. Alok Kab. menggunakan 

rencana yang dipilih untuk meningkatkan penjualan. Implementasi strategi penjualan tahunan 

Apotek Winola Medika mengalami kenaikan dan penurunan, yang dapat menyebabkan pendapatan 

Apotek Winola Medika berfluktuasi. Berbicara tentang penurunan pendapatan ini disebabkan 

karena proses adaptasi terhadap factor internal dan eksternal .   

1. Faktor internal  

Berdasarkan hasil wawancara didapatkan bahwa Penurunan penjualan pada apotik Winola 

Medika pada tahun 2020 di sebabkan oleh berbagai faktor internal ketersediaan stok yang tidak 

memadai seperti kekurangan  stok obat atau alat kesehatan yang dicari konsumen dikarenakan 

situasi pembatasan kegiatan serta manajemen inventaris yang kurang optimal. Penurunan penjualan 

pada apotek selain dikarenakan pandemi covid 2019 dan kurangnya kebutuhan pelayanan produk 

jasa dan barang adapun adapun hal lain yang mempengaruhi dalam apotek.  
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Penurunan penjualan pada tahun 2023 juga  disebabkan strategi pemasaran yang lemah 

seperti kurangnya promosi dan program diskon serta minimnya inovasi seperti  layanan pesan antar 

atau online, harga yang tidak kompetitif dan harga produk yang lebih mahal dibandingkan pesaing.  

Hal ini sangat mempengaruhi penurunan kepercayaan pelanggan terhadap manajemen waktu dalam 

proses pelayanan sekaligus mengenai penanganan keluhan waktu yang diketahui saat melakukan 

pengamatan yang mana sebagian besar staf tidak memberikan tanggapan atau respon baik terhadap 

berbagai keluhan pelanggan mengenai waktu pelayanan. 

2. Faktor eksternal  

Faktor eksternal Apotek Winola Medika merujuk pada berbagai kondisi, kejadian atau faktor 

yang berasal dari luar organisasi yang dapat mempengaruhi dan opersional. Faktor eksternal ini 

berada diluar kendali langsung apotek namun dapat berdampak besar terhadap strategi bisnis, 

penjualan dan operasional. Mengenai faktor eksternal dalam mempengaruhi penurunan penjualan 

pada Apotek Winola Medika dapat ketahui berdasarkan hasil wawancara dan pengamatan yang 

diuraikan. Ditahun 2020 Apotek Winola menghadapi pandemi Covid-19 yang berdampak besar 

terhadap pelayanan produk terhadap pelanggan, semua kegiatan  disektor kesehatan, pembatasan  

sosial , lockdown dan ketidak pastian ekonomi dapat menyebabkan penurunan jumblah kunjungan 

di apotek. Sedangkan untuk tahun 2023 penurunan penjualan di apotek dikarenakan persaingan 

yang meningkat. 

Faktor eksternal yang diketahui pada tahun 2023 mengenai penurunan daya beli seperti 

masker.  Pembelian  masker ini paling banyak pada tahun 2022 dikarenakan Covid-19 semua 

pelanggan diwajibkan memakai masker dimanapun berada sedangkan ditahun 2023 situasi ataupun 

kondisi kembali normal sehingga kebutuhan daya beli pelanggan terhadap masker menurun dan di 

kota Maumere juga ada beberapa usaha yang sama, ini sangat berpengaruh pada daya saing untuk 

mendapatkan pelanggan. 



 
 
 
 

 Berdasarkan hasil pengamatan juga menemukan ada beberapa pasien yang tidak lagi 

membeli di Apotek Winola Medika dikarenakan produk yang dibutuhkan tidak ada sehingga lebih 

memilih produk online yang harganya murah diakses dimanapun pelanggan berada  dan memenuhi 

kebutuhan pelanggan, ini merupakan salah satu faktor eksternal yang sangat berpengaruh terhadap 

penjualan di Apotek Winola. 

 

Strategi Pemasaran Dapat Diimplementasikan Untuk Meningkatkan Penjualan Di Apotek 

Winola Medika 

Berdasarkan hasil wawancara dan observasi dengan memperoleh hasil bahwa faktor internal 

dan eksternal yang dihadapi oleh Apotek Winola Medika sangat mempengaruhi pendapatan 

penjualan di Apotek.  Untuk menyelesaikan permasalahan internal dan eksternal ini ada beberapa 

strategi yang dapat  digunakan untuk mengembalikan peningkatan penjualan Apotek Winola  

Medika   diantaranya: 

1. Strategi Pemasaran Internal  

Analisis strategi dilingkungan internal membutuhkan pengumpulan, asimilasi dan evaluasi 

tentang pelayanan Apotek. Analisis strategi ini berguna untuk mengetahui aspek kekuatan dan 

kelemahan faktor-faktor penentu keberhasilan. Berdasarkan hasil analisis kelemahan dari faktor 

internal ini dapat diberikan kekuatan untuk meningkatkan pendapatan Apotek Winola Medika 

yaitu: 

a. Mengoptimalisasi manajemen stok obat di apotek misalkan dengan menggunakan sistem 

manajemen stok berbasis teknologi (sofwert inventori manajement) untuk melacak 

kesediaan produk secara real dan menganalisis data penjualan untuk menentukan pola 

permintaan sehingga stok obat yang pelanggan selalu tersedia. 



 
 
 
 

   

8         
 
 
 
 

b. Meningkatkan kualitas pelayanan seperti memberikan kepelayanan yang ramah, cepat dan 

profesional dengan memperbanyak interaksi edukasi kepada pelanggan mengenai 

penggunaan obat yang tepat dan sesuai 

c. Penyusaian harga dan promosi misalkan membandingkan harga produk dengan apotek 

pesaing untuk memastikan harga kompetitif dan memberikan diskon pada produk untuk 

menarik perhatian pelanggan terhadap produk tersebut. 

d. Digitalisasi layanan dengan mengembangkan layanan pesanan antar melalui aplikasi atau 

media sosial untuk memudahkan pelanggan dan untuk mengatasi dan mengupayakan 

pengembalian peningkatan penjualan.  

Strategi yang dijelaskan ini merupakan suatu tawaran untuk pengembangan strategi 

misi Apotek Winola Medika dengan mengidentifikasi kekuatan dalam pelayanan berdasarkan 

strategi alternatif yang telah diuraikan. Penerapan strategi sangat penting dengan mendukung 

segala struktur apotek, mengubah arah kegiatan apotek dan pengembangan sistem informasi 

melalui platform media dan diakhiri dengan evaluasi strategi tujuan agar Apotek Winola 

Medika dapat mempertahankan atau mengembangan kembali kedudukan dilingkungan 

masyarakat.  

 

2. Strategi Pemasaran Eksternal 

Untuk mengatasi penurunan penjualan pada tahun 2019 dan  tahun 2023 Apotek Winola 

Medika, strategi eksternal yang efektif harus berfokus pada adaptasi terhadap perubahan tren pasar, 

persaingan yang semakain ketat, serta meningkatkan daya tarik apotek ditengah tantangan ekonomi. 

Beikut ada beberapa strategi eksternal yang dapat digunakan:  

a. Meningkatkan layanan digital 



 
 
 
 

Strategi yang dapat dilakukan oleh Apotek Winola Medika dengan mengembangkan 

platform e-commerce apotek yang dapat memungkinkan obat pelanggan untuk membeli obat 

dan produk kesehatan secara online dengan menggunakan inovasi Neon Box dan media sosial 

(Whatsapp) opsi pengantaran atau pengambilan ditempat (clic- add-collect). Bekerja sama 

dengan mitra kesehatan untuk menyediakan layananan konsultasi dokter dan pengirim obat 

secara langsung, mempromosikam produk dan memberikan informasi kesehatan yang 

bermanfaat. 

b. Diversifikasi produk dan layanan  

Strategi yang dapat digunakan oleh Apotek Winola Medika dengan memperluas lini 

produk kesehatan seperti suplemen vitamin, produk-produk perawatan tubuh, obat-obatan 

herbal, dan alat kesehatan. Memperkenalkan layanan seperti konsultasi kesehatan langsung 

dengan apoteker atau penyuluhan kesehatan bagi masyarakat. 

c. Mengoptimal  layanan pengantar  

Apotek Winola Medika dapat menjalankan strategi layanan pengantar obat kepada 

pelanggan yang memerlukan obat dirumah, terutama bagi konsumen yang tidak bisa ke apotek 

karena jarak atau keterbatasan fisik. 

d. Tingkat promise dan pemasaran  

Tingkat promise adalah komitmen yang diberikan Apotek pada pelanggannya, 

melibatkan nilai utama dan pengelaman yang dijanjikan, seperti menjanjikan kualitas produk, 

contohnya Apotek harus memastikan semua produk farmasi yang dijual asli, memiliki izin 

resmi, dan sesuai dengan standar kesehatan, Ketersediaan obat lengkap dan layanan cepat dan 

tepat. 

e. Penyesuaian harga dan promosi untuk menghadapi persaingan  
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Apotek Winola Medika dapat menjalankan strategi dengan melakukan riset pasar untuk 

mengetahui harga dan promosi yang ditawarkan oleh apotek pesaing. 

 Dengan menerapkan strategi-strategi eksternal yang telah diuraikan ini Apotek Winola 

Medika dapat beradaptasi dengan tren pasar yang berubah, memperluas jangkauan pelanggan dan 

nilai kompetitif dipasar yang semakin dinamis.  

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah penulis lakukan maka dapat disimpulkan bahawa 

implementasi penetapan strategi dalam peningkatan penjualan pada Apotek Winola Medika Jl. 

Wairklau, Kel. Kota Uneng, Kec. Alok Kab. Sikka: 

1. Penerapan strategi dalam peningkatan penjualan pada Apotek Winola disetiap tahun secara 

tidak konsisten dan tidak seimbang dalam memperoleh pendapatan ataupun laba bersih 

dikarenakan faktor internal dan faktor eksternalnya yang berpengaruh terhadap hasil 

pendapatan penjualan pada ApoteK Winola Medika 

2. Apotek Winola Medika berada pada fase yang mana fokus pada  mempertahankan kualitas 

produk pelayanan barang dan jasa untuk dengan memperkuat strategi melalui manajemen 

strategi yang terpadu berdasarkan visi, misi dan tujuan, penerapan, kolaborasi dan evaluasi 

didasari faktor-faktor yang mempengaruhi tumbuh kembangnya untuk bisa memberikan 

peluang daya saing dalam mempertahankan secara konsisten  pendapat yang meningkat 

disetiap tahunnya. 

 

 

 



 
 
 
 

 

SARAN  

Saran Praktis 

1. Untuk seluruh staf Apotek Winola Medika dalam menjalankan pelayanan jasa dan barang 

harus lebih memperhatikan perkembangan penjualan dan penguatan melalui tahapan 

evaluasi perkembangan strategi penjualan melalui inovasi yang lebih beragam agar dapat 

diketahui oleh keseluruhan masyarakat ditingkat lokal maupun pada skala nasional 

ataupun internasional. 

2.  Untuk meningkatkan penjualan Apotek Winola Medika dapat melakukan pengendalian 

harga pokok produksi dengan cara melakukan analisis mendalam terhadap struktur biaya 

untuk mengidentifikasi area dimana biaya dapat dikurangi, negosiasikan harga  bahan  baku 

dengan pemasok, pertimbangkan alternative bahan yang lebih murah, dan optimalkan 

proses distribusi  untuk meningkatkan efisiensi. 

3. Untuk penetapan harga jual pada Apotek Winola Medika perlu evaluasi kembali strategi 

harga dan tentukan apakah harga jual perlu disesuaikan, pertimbangkan untuk menaikkan 

harga secara bertahap terutama jika produk memiliki kualitas tinggi. Komunikasikan nilai 

tambah yang ditawarkan kepada pelanggan. 

4.  Untuk promosi dan diskon perlu ditinjau kembali kebijakan promosi dan diskon untuk 

memastikan bahwa tidak merugikan perusahaan. Fokus pada promosi yang lebih strategis, 

seperti penawaran bundling, dan batasi diskon pada produk tertentu atau waktu tertentu 

untuk mencegah penurunan harga yang terlalu dalam. 

Saran Akademis 

a. Bagi Pengembangan Ilmu 
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Penelitian ini disarankan sebagai sumber informasi dan sumbangan pemikiran dalam 

mengembangkan disiplin ilmu manajemen penetapan strategi untuk meningkatkan 

penjualan serta sebagai masukan dan tambahan referensi bagi para pembaca khususnya 

dalam ilmu manajemen strategi. 

b. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Disarankan pada penelitian selanjutnya untuk melalukan penelitian dengan metode yang 

sama tetapi   dengan melakukan  penetapan strategi yang berbeda agar diperoleh 

kesimpulan yang mendukung teori dan konsep diterima secara umum. 
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