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ABSTRACT 

Sales techniques are one way to win a sustainable competitive advantage for companies 

that produce goods or services. Sales techniques can be seen as one of the basics used in 

planning a company as a whole. Viewed from the breadth of the problems that exist within 

the company, it is necessary to have a comprehensive plan as a guide for the company's 

segments in carrying out their activities, another reason that shows the importance of 

sales techniques is the increasingly fierce competition in companies in general. sales to 

increase competitiveness, and to find out how effective the implementation of sales 

techniques has been. This research was conducted at Optik Octa 12 Citayam Depok. Data 

collection techniques with documentation, interviews and observations, the type of 

descriptive research. The results of the analysis of the effectiveness of sales techniques 

show an increase in total sales from year to year and serve as a reference for the 

effectiveness of marketing strategies in competition between optical businesses. 
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ABSTRACT 

Teknik penjualan adalah salah satu cara memenangkan keunggulan bersaing yang 

berkesinambungan baik itu untuk perusahaan yang memproduksi barang atau jasa. Teknik 

penjualan dapat dipandang sebagai salahsatu dasar yang dipakai dalam menyusun 

perencanaan perusahaan secara menyeluruh. Dipandang dari luasnya permasalahan yang 

ada dalam perusahaan, maka diperlukan adanya perencanaan yang menyeluruh untuk 

dijadikan pedoman bagi segmen perusahaan dalam menjalankan kegiatannya, alasan lain 

yang menunjukkan pentingnya teknik penjualan adalah semakin kerasnya persaingan 

perusahaan pada umumnya.Penelitian ini memiliki tujuan untuk: mendapat gambaran 

mengenai teknik penjualan  untuk meningkatkan daya saing, dan untuk mengetahui 

seberapa efektif pelaksanaan teknik penjualan yang telah dilakukan.Penelitian ini 

dilakukan di Optik Octa 12 Citayam Depok. Teknik pengumpulan datanya dengan 

dokumentasi,wawancara dan observasi, jenis penelitian deskriptif. Hasil dari analisis 

efektifitas teknik penjualan menunjukkan adanya peningkatan total penjualan dari tahun 

ke tahun dan dijadikan sebagai acuan efektifitasstrategi pemasaran dalam persaingan 

antar usaha optik. 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

1.1. LATAR BELAKANG PENULISAN 

       Kacamata adalah sebagai alat rehabilitasi untuk memperbaiki tajam penglihatan seseorang, sehingga 

penderita kelainan refraksi mendapatkan perbaikan tajam penglihatan yang terganggu sebelumnya. 

Seorang Refraksionis Optisien harus memiliki Surat Izin Kerja dan Surat Tanda Registrasi.Menurut 

Peraturan Menteri Kesehatan No. 1796/MENKES/PER/ VIII/2011 tentang Registrasi Tenaga Kesehatan, 

BAB II pasal 2 ayat 1 menjelaskan bahwa “Setiap tenaga kesehatan yang akan menjalankan pekerjaannya 

wajib memiliki STR”, sedangkan STR adalah bukti tertulis yang diberikan oleh pemerintah kepada tenaga 

kesehatan yang diregistrasi setelah memiliki sertifikat kompetensi.Serta tertuang juga pada PMK No 1 

tahun 2016 tentang penyelenggaraan Optikal  . 

        Pada masa globalisasi saat ini, perkembangan perekonomian diberbagai belahan dunia berkembang 

sangat pesat. Dalam dunia bisnis pergerakan penjualan barang dan jasa dapat bergerak dengan bebas dan 

persaingan terasa sangat meningkat, hal ini mengakibatkan perusahaan yang dapat bertahan adalah 

perusahaan yang memiliki kemampuan untuk meningkatkan loyalitas pelanggan secara 

berkesinambungan yang dapat menjadi kunci dalam keunggulan bersaingnya. Pada umumnya seluruh 

perusahaan menginginkan bahwa pelanggan yang sudah mereka miliki dapat bertahan selamanya. 

       Tingginya tingkat persaingan suatu usaha dapat dilihat dari perkembangan usaha dan banyaknya 

usaha yang bergerak dibidang yang sama serta menawarkan jasa dan produk yang sama. Dalam kondisi 

seperti ini akan memacu manajemen perusahaan agar terus berusaha untuk melakukan perbaikan-

perbaikan terus menerus terhadap perusahaan demi mempertahankan dan memajukan perusahaannya 

diantara pesaingnya. 
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