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ABSTRAK 
 

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji penerapan komunikasi bisnis dalam upaya meningkatkan 

penjualan produk alat kesehatan PT. Risky Putra Kasih. Metode penelitian yang digunakan adalah 

kualitatif dengan fokus pada komunikasi bisnis yang diterapkan pada perusahaan PT. Risky Putra Kasih. 

Data primer dikumpulkan melalui teknik wawancara, observasi, dan dokumentasi. Dalam pengumpulan 

data, peneliti menggunakaninstrumen penelitian yaitu pedoman wawancara. Data penelitian yang telah 

diperoleh dianalisis dengan tahap yaitu 1) reduksi data, 2) penyajian data, 3) pengambilan keputusan 

atau verifikasi. Selain itu, uji keabsahan data yang digunakan adalah triangulasi. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa penerapan komunikasi bisnis dalam penjualan produk alat kesehatan di PT. Risky 

Putra Kasih dilakukan secara langsung melalui penjualan personal serta secara tidak langsung melalui 

pemanfaatan media sosial.  

 

Kata kunci: Komunikasi bisnis, Peningkatan penjualan, Alat Kesehatan. 

 

ABSTRACT 

 
This research aimed to investigate the implementation of business communication for the purpose of 

increasing sales growth of medical devices of PT. Risky Putra Kasih. The research method used was 

qualitative research with a focus on business communication applied in PT. Risky Putra Kasih. Primary 

data were collected by the techniques of interview, observation, and documentation. In collecting data, 

researchers used interview guidelines as research instrument. The data were then analyzed by the 

qualitative analysis stages; 1) data reduction, 2) data presentation, 3) decision making or verification. In 

addition, the validity test of the data was the Triangulation analysis. The results showed that the 

implementation of business communication for saling the medical prosucts of PT. Risky Putra Kasih was 

done directly through personal sales and indirectly through the use of social media.  

 

Keywords: Business communication, Sales increase, Medical devices. 
 

PENDAHULUAN 

 
Komunikasi merupakan salah satu hal 

terpenting dalam kehidupan berbisnis saat ini 

karena secara langsung dapat menunjang 

inovasi, produktivitas, dan kreativitas dari 

individu maupun organisasi. Seiring dengan 

perkembangan teknologi informasi, maka 

komunikasi yang terjadi di tengah-tengah 

masyarakat akan semakin mudah. Masyarakat 

akan dipermudah untuk berkomunikasi dan 

mengakses informasi yang sesuai dengan 

kebutuhan mereka, baik melalui smartphone, 

laptop, televisi, dan lain-lain. Keadaan ini akan 

meningkatkan proses selektivitas dalam diri 

masyarakat untuk memilih produk yang 

ditawarkan oleh perusahaan, sehingga 

mengharuskan perusahaan untuk terus 

mengembangkan inovasi sesuai dengan 

kebutuhan masyarakat. Setiap perusahaan harus 

memiliki strategi dalam mewujudkan hal 

tersebut salah satunya adalah perusahaan harus 

mampu untuk mengkomunikasikan kepada 

masyarakat tentang perusahaan baik itu produk, 

prestasi, atau reputasi.  

Setiap aktivitas binsis akan 

membutuhkan komunikasi baik untuk kegiatan 

promosi seperti iklan maupun penjualan 

personal oleh sales. Komunikasi merupakan 

pertukaran yang melibatkan simbol-simbol 

dengan tujuan agar orang-orang mengatur 
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lingkungan dengan menjalin relasi antar 

manusia. Simbol-simbol tersebut merupakan 

informasi untuk menguatkan sikap dan tingkah 

laku (Ullen, 2015:34). Komunikasi sebagai 

proses penyampaian pesan dari komunikator 

kepada orang lain. Setiap proses komunikasi 

memiliki tujuan yaitu berkaitan dengan 

erubahan sikap atau perilaku bagi penerima 

informasi. Perusahaan yang memiliki 

kemampuan dalam berkomunikasi secara baik 

kepada masyarakat akan dapat menarik minat 

untuk melakukan pembelian sehingga pada 

akhirnya mampu meningkatkan penjualan. 

Menurut Hikmah (2017:79), salah satu bentuk 

komunikasi dalam kegiatan bisnis adalah 

komunikasi bisnis yang berperan dalam setiap 

aktivitas bisnis yang terdiri dari banyak 

macamnya baik yang dilakukan secara verbal 

maupun non verbal.  

Komunikasi bisnis yang baik dapat 

menjadi solusi dalam menghadapi ketatnya 

persaingan bisnis saat ini. Penerapannya yaitu 

dalam memperkenalkan produk dan 

memberikan stimulus guna membangkitkan 

minat masyarakat melakukan pembelian. Salah 

satu industri yang menghadapi persaingan ketat 

adalah industri di bidang penjualan alat-alat 

kesehatan. Industri alat-alat kesehatan pada 

awal tahun 2018 mengalami peningkatan 

sebesar 25,3% sehingga menjadi 242 industri 

dengan jumlah alat kesehatan yang diproduksi 

sebanyak 249 jenis (Republika Online, 2018). 

Total omset untuk industri alat kesehatan sendiri 

pada tahun 2018 diestimasi menapai Rp 13,5 

triliun atau naik sebesar 10% daripada tahun 

2017 (Bisnis Online, 2018). Peningkatan ini 

menggambarkan potensi perkembangan industri 

alat kesehatan. Namun, di sisi lain perusahaan 

produksi alat kesehatan saat ini semakin banyak 

ditemui dan saling bersaing ketat satu sama lain. 

Salah satu perusahaan yang bergerak di 

bidang penjualan alat-alat kesehatan adalah PT. 

Risky Putra Kasih yang terletak di Perumahan 

Singhasari Resident Blok A 12, Singosari 

Kabupaten Malang. Strategi komunikasi bisnis 

PT. Risky Putra Kasih menggunakan alat-alat 

pemasaran yang terdapat di bauran pemasaran. 

Selain itu, bagian marketing juga 

memperhatikan strategi pemilihan media dan 

strategi penjualan yang dilakukan oleh tenaga 

penjualnya. Penelitian terdahulu yang dilakukan 

oleh Ullen (2015) menunjukkan hasil bahwa 

komunnikasi bisnis di PT Alif Persada 

Nusantara menunjukkan adanya gap, dimana 

komunikasi vertikal atasan kepada bawahan 

tidak ada hambatan, sedangkan komunikasi 

vertikal antara bawahan kepada atasan dari hasil 

analisis dibatasi oleh ruang dan waktu atas 

penyampaian informasi atau pesan. Selain itu, 

hasil penelitian Hikmah (2017) menunjukkan 

hasil bahwa strategi komunikasi bisnis pada 

Warung Kopi Solong tergolong baik, yakni 

pemilik selalu hadir di warung dan selalu 

melibatkan pelanggannya. Sedangkan penelitian 

Solihin (2015) yang dilakukan di bank 

Muamalat menunjukkan bahwa strategi 

komunikasi bisnis yang dilakukan yaitu dengan 

cara melakukan identifikasi keunggulan 

bersaing dan memposisikan kualitas layanan 

perusahaannya. Selain itu, dilakukan sosialisasi 

melalui media lokal di masing-masing daerah, 

serta aktif mengadakan kegiatan yang 

melibatkan masyarakat. 

Berdasarkan latar belakang tersebut, 

maka dapat ditegaskan bahwa komunikasi bisnis 

memiliki peran penting bagi perusahaan dalam 

mengkomunikasikan produk kepada pasar yang 

nantinya diharapkan dapat meningkatkan 

penjualan. Oleh karena itu, penelitian ini 

dilaksanakan dengan tujuan untuk mengkaji 

penerapan komunikasi bisnis dalam upaya 

meningkatkan penjualan produk alat kesehatan 

PT. Risky Putra Kasih.  
 
TINJAUAN PUSTAKA 

Komunikasi Bisnis 
Komunikasi bisnis merupakan segala 

macam bentuk komunikasi yang dilakukan 

secara verbal maupun non verbal pada dunia 

bisnis untuk kepentingan bisnis (Purwanto, 

2010:4). Kepentingan bisnis yang dimaksud 

adalah kepentingan perusahaan, personal, atau 

kelompok untuk memasarkan produk atau jasa 

sehingga nantinya masyarakat atau pelanggan 

menerima informasi yang pada akhirnya 

melakukan pembelian. Pembelian yang 

dilakukan oleh pelanggan akan me datangkan 

profit bagi perusahaan. Komunikasi bisnis 

berkaitan dengan cara-cara berkomunikasi 

dalam berbagai kegiatan bisnis perusahaan 

(Eilers, 2012:55). Komunikasi bisnis memiliki 

tujuan tertentu dalam prosesnya, yaitu bisa 

memberikan pemahaman atau menyakinkan 

pihak lain yang berdampak pada melakukan 

suatu tindakan atau action (Ullen, 2015:137). 

Hal ini dikarenakan dalam komunikasi bisnis 

yang melibatkan berbagai pihak terjadi proses 

saling bertukar ide, informasi, atau gagasan. 

Pihak pemberi akan berusaha agar informasi 

yang disampaikan mudah dipahami atau 

menyakinkan bagi penerima informasi sehingga 

ada efek yang ditimbulkan berupa perubahan 

perilaku. Perubahan perilaku yang diinginkan 

dalam proses komunikasi pembelian adalah 

munculnya pembelian produk dair masyarakat 
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sehingga nantinya mendatangkan keuntungan 

bagi perusahaan. 

Pada dasarnya terdapat dua bentuk 

dasar komunikasi yang lazim digunakan dalam 

dunia bisnis, yaitu komunikasi verbal dan 

komunikasi non verbal (Purwanto, 2010:5). 

Selain itu, lima ruang lingkup pokok dari 

komunikasi bisnis, yaitu bentuk komunikasi, 

keterampilan komunikasi, faktor psikologis, dan 

proses komunikasi (Irwansyah, 2017:3). Strategi 

komunikasi bisnis memiliki tujuh pilar, yaitu 

memahami proses komunikasi, penggunaan 

pikiran, pemahaman bahasa, pesan yang jelas, 

kekuatan persuasi, pesan yang lengkap, serta 

keinginan yang baik (Irwansyah, 2017:84).  

 

Marketing Mix (Bauran Pemasaran) 
Marketing mix merupakan seperangkat 

alat pemasaran yang digunakan perusahaan 

untuk mencapai tujuan pemasarannya dalam 

pasar sasaran (Rangkuti, 2013:22). Marketing 

mix terdiri dari elemen-elemen yang dilakukan 

dalam kegiatan pemasaran yang dapat 

dikendalikan oleh perusahaan dengan tujuan 

untuk menghasilkan tanggapan atas kebutuhan 

dan keinginan di pasar sasaran. Adapun elemen-

elemen dalam bauran pemasaran terdiri dari 

produk, harga, distribusi, dan promosi 

(Kamaluddin, 2017:225). Lima alat utama yang 

sering digunakan oleh perusahaan dapat 

dijelaskan sebagai berikut: 

a. Periklanan, yaitu segala bentuk aktivitas 

berbayar dari presentasi non personal dan 

promosi ide, barang, atau layanan oleh 

sponsor yang teridentifikasi. 

b. Promosi penjualan, yaitu insentif jangka 

pendek untuk mendorong pembelian atau 

penjualan suatu produk atau layanan. 

c. Penjualan personal, yaitu presentasi pribadi 

oleh tenaga penjualan perusahaan dengan 

tujuan melakukan penjualan dan 

membangun hubungan pelanggan. 

d. Hubungan masyarakat, yaitu membangun 

hubungan baik dengan berbagai publik 

perusahaan untuk memperoleh publisitas 

yang menguntungkan, membangun citra 

perusahaan yang baik, dan menangani isu 

yang tidak menguntungkan. 

 

Konsep Penjualan 
Penjualan adalah berkumpulnya 

seorang pembeli dan penjual dengan tujuan 

melaksanakan tukar menukar barang dan jasa 

berdasarkan pertimbangan yang berharga 

misalnya pertimbangan uang (Anthony dkk, 

2017:138). Penjualan sebagai suatu ilmu atau 

seni yang berperan dalam mempengaruhi 

inidividu atau kelompok sebagai akibat dari 

tindakan atau perilaku penjual yang 

mempersuasi pihak lain sehingga berkenan 

untuk membeli barang atau jasa yang 

ditawarkan oleh penjual. Jenis-jenis penjualan 

yang lain terdiri dari trade selling, missionary 

selling, technical selling, new business selling, 

dan responsive selling (Anthony, dkk 

2017:138). Adapun bentuk-bentuk dari 

penjualan sebagaimana yang disebutkan 

Anthony, dkk (2017:138) terdiri dari penjualan 

tunai, penjualan kredit, penjualan tender, 

penjualan ekspor, penjualan konsinyasi, dan 

penjualan grosir.  

 

Hubungan Peran Komunikasi Bisnis 

Terhadap Peningkatan Penjualan 
Komunikasi bisnis sebagai suatu 

kegiatan komunikasi memiliki tujuan-tujuan 

yang ingin dicapai dalam penyamapaian pesan 

kepada konsumen atau pelanggan (Ullen, 

2015:139). Pelanggan atau konsumen selaku 

komunikan yang menerima pesan diharapkan 

oleh perusahaan memiiki perubahan sikap dan 

tindakan berupa terjadinya perilaku pembelian 

yang pada akhirnya berdampak pada 

peningkatan penjualan bagi perusahaan. 

Komunikasi bisnis merupakan cara yang 

dilakukan oleh perusahaan dalam memberikan 

informasi, mempersuasi, dan mengingatkan 

pelanggan secara langsung atau tidak langsung 

tentang produk atau jasa yang ditawarkan 

perusahaan (Irma, 2017:2). Hal ini 

menunjukkan bahwa komunikasi bisnis 

merupakan aktivitas atau kegiatan yang 

dilakukan oleh perusahaan untuk mengenalkan 

produknya serta membangun relasi dengan 

pelanggan untuk meningkatkan penjualan 

produk. Pesan-pesan bisnis yang dirancang 

dengan baik secara lisan maupun dengan 

dengan menggunakan media akan lebih mudah 

dalam pencapaian tujuan komunikasi.  

 

METODE PENELITIAN 
Metode penelitian yang digunakan 

adalah kualitatif, yakni dilakukan untuk 

mengeksplorasi penerapan komunikasi bisnis 

pada PT. Risky Putra Kasih untuk 

meningkatkan penjualan produk. Fokus dalam 

penelitian ini adalah komunikasi bisnis yaitu 

cara yang dilakukan oleh perusahaan dalam 

memberikan informasi, mempersuasi, dan 

mengingatkan pelanggan secara langsung atau 

tidak langsung tentang produk, harga, promosi, 

dan distribusi dari produk. Data primer 

dikumpulkan melalui teknik wawancara, 

observasi, dan dokumentasi. Dalam 
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pengumpulan data, peneliti 

menggunakaninstrumen penelitian yaitu 

pedoman wawancara. Data penelitian yang telah 

diperoleh dianalisis dengan tahap yaitu 1) 

reduksi data; 2) penyajian data; 3) pengambilan 

keputusan atau verifikasi (Miles dan Huberman 

dalam Buchari, 2014: 72-73).selain itu, uji 

keabsahan data yang digunakan adalah 

triangulasi (Firdaus dan Zamzam, 2018:107). 

Triangulasi yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah triangulasi sumber dengan 

membandingkan antar jawaban dari masing-

masing subjek penelitian. 

 

PEMBAHASAN PENELITIAN 
Komunikasi dalam suatu bisnis memiliki peran 

penting karena dengan adanya komunikasi maka 

perusahaan dapat memberikan informasi tentang 

produk-produk yang dijual kepada masyarakat. 

Komunikasi sendiri merupakan suatu proses 

yang melibatkan beberapa unsur yaitu sumber, 

pesan, media, penerima, dan efek 

 

Pembahasan 
Bagi pelaku bisnis setiap usaha yang 

didirikan tentunya memiliki tujuan untuk 

meningkatkan penjualan sehingga perusahaan 

memperoleh pendapatan yang pada akhirnya 

dapat menjaga keberlangsungan perusahaan di 

masa mendatang. Salah satu strategi yang dapat 

digunakan oleh perusahaan untuk meningkatkan 

penjualan adalah dengan menerapkan 

komunikasi bisnis dalam kegiatan operasional 

perusahaan. Komunikasi bisnis begitu penting 

karena dapat membantu dalam memberikan 

penawaran kepada pelanggan sehingga 

pelanggan tertarik untuk melakukan pembelian. 

Hal ini juga dilakukan oleh PT. Risky Putra 

Kasih yang menerapkan komunikasi bisnis 

dengan tujuan terjadinya peningkatan penjualan.  

Irma (2017:2) menyatakan bahwa 

komunikasi bisnis dapat diartikan sebagai upaya 

perusahaan dalam memberikan informasi, 

mempersuasi, dan mengingatkan pelanggan 

secara langsung atau tidak langsung tentang 

produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan. 

Tujuan yang diharapkan adalah pelanggan 

memperoleh informasi tentang produk yang 

pada akhirnya bersedia untuk melakukan 

pembelian dan berdampak pada peningkatan 

penjualan produk perusahaan. Penerapan 

komunikasi bisnis dalam proses komunikasi 

yang terjadi antara PT. Risky Putra Kasih 

dengan pelanggan melibatkan beberapa unsur 

seperti yang dikatakan oleh Oktarina dan 

Abdullah (2017:12) terdiri dari beberapa unsur 

yaitu sumber, pesan, media, penerima, dan efek.  

Sumber dapat dikatakan sebagai 

Sumber adalah pembuat atau pengirim pesan 

atau informasi. Sumber informasi bisa sekaligus 

menjadi penyampai pesan atau komunikator. 

Sumber pesan dapat berupa perorangan atau 

lembaga yang bertindak sebagai penyampai atau 

pengirim pesan (Oktarina dan Abdullah, 

2017:12). Dalam penerapannya yang menjadi 

sumber informasi adalah karyawan PT. Risky 

Putra Kasih khususnya yang berada di bagian 

marketing, hal ini sesuai dnegan tugas dan 

tanggung jawab bagian marketing sebagai 

pembuat ide atau perencanaan strategi 

pemasaran. Jumlah karyawan bagian marketing 

yang terlibat dalam sumber pesan sebanyak 7 

orang yang terdiri dari 5 marketing di area 

Malang dan 2 marketing support. 

Sebagai sumber informasi atau yang 

disebut dengan komunikator sebelum 

menyampaikan informasi terlebih dahulu 

dilakukan pemetaan terhadap target pasar dari 

produk-produk alat kesehatan. Sebagaimana 

juga penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh 

Solihin (2015) bahwa dalam melakukan 

komunikasi bisnis terlebih dahulu dilakukan 

identifikasi terhadap pasar. Penentuan target 

pasar ini diperlukan agar nantinya informasi 

yang disampaikan tepat sasaran. Berdasarkan 

hasil penelitian dapat diketahui bahwa yang 

menjadi target pasar adalah instansi layanan 

kesehatan seperti rumah sakit, sehingga proses 

bisnis yang terjadi lebih banyak business to 

business. Oleh karena itu, langkah komunikasi 

bisnis yang dilakukan oleh perusahaan lebih 

fokus pada penjualan personal secara langsung 

kepada pelanggan dengan melibatkan sales.  

Unsur selanjutnya dalam proses 

komunikasi adalah pesan. Pesan merupakan 

materi pernyataan yang disampaikan oleh 

komunikator pada komunikan dapat berupa 

lisan maupun tulisan, juga dapat berupa 

lambang-lambang, warna, atau isyarat-isyarat 

lainnya (Oktarina dan Abdullah, 2017:12). 

Pesan dalam komunikasi bisnis dalam penelitian 

ini adalah produk-produk yang dijual oleh PT. 

Risky Putra Kasih. Hasil penelitian 

menunjukkan perusahaan menjual berbagai 

spare part alat kesehatan baru maupun bekas. 

Alat-alat rumah sakit seperti tensimeter, 

thermometer, stetoskop, alat Suntik, alat infus, 

kursi roda, bed pasien, alat bantu jalan tongkat 

bantu jalan, incubator bayi, USG, X-RAY, 

Dental unit, tabung oksegin, regulator oksigen, 

ECG dan alat kesehatan lainnya. Selain itu, 

pesan yang ingin disampaikan kepada 

pelanggan adalah produk alat kesehatan yang 

dijual PT. Risky Putra Kasih berkualitas serta 

memiliki garansi, selain itu pesan yang juga 
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dapat disampaikan kepada pelanggan adalah PT. 

Risky Putra Kasih tidak hanya melakukan 

penjualan produk-produk alat kesehatan namun 

juga memiliki layanan servis atau perbaikan 

yang dapat dimanfaatkan oleh pelanggan 

sebagai layanan purna pembelian. 

Pesan yang disampaikan kepada 

khalayak atau masyarakat dalam proses 

komunikasi menggunakan suatu media. Media 

merupakan saluran dalam menyampaikan pesan 

yang ditujukan kepada komunikan baik 

perorangan, kelomppok, maupun massa 

(Oktarina dan Abdullah, 2017:12). Hasil 

penelitian menunjukkan penyampaian informasi 

dilakukan dengan menggunakan beberapa 

media brosur, media online (seperti media 

social dan Web). Solihin (2015) dalam 

penelitannya pada komunikasi bisnis bank 

Muamalat juga menunjukkan pentingnya media 

dalam proses komunikasi bisnis. Media 

komunikasi bisnis yang digunakan diantaranya 

media massa dan media online. Media online 

termasuk media massa yang memiliki jangkauan 

luas sehingga pelanggan maupun masyarakat 

dapat memperoleh informasi tentang produk 

perusahaan. Sedangkan brosur digunakan 

sebagai media oleh tenaga penjual (sales) ketika 

menawarkan barang secara personal kepada 

pelanggan. Penjualan personal, yaitu presentasi 

pribadi oleh tenaga penjualan perusahaan 

dengan tujuan melakukan penjualan dan 

membangun hubungan pelanggan (Kamaluddin, 

2017:225). Melalui penjualan personal, 

karyawan bagian marketing melakukan 

presentasi pribadi dengan tujuan pelanggan 

melakukan pembelian.  

Media yang digunakan PT. Risky Putra 

Kasih untuk mempromosikan produknya tidak 

hanya bersifat konvensional dengan 

menggunakan brosur namun juga 

memanfaatkan penggunaan media sosial. Hasil 

penelitian menunjukkan meskipun 

menggunakan media dalam menyampaikan 

informasi tentang produk alat kesehatan PT. 

Risky Putra Kasih, namun yang paling efektif 

dalam mengkomunikasikan kepada pelanggan 

adalah melalui penjualan personal. Melalui 

penjualan secara personal mala karyawan dapat 

mengetahui respon pelanggan secara langsung 

terhadap produk perusahaan dan juga dapat 

menjelaskan lebih detil mengenai produk. 

Pelanggan yang membeli karena presentasi 

secara langsung cenderung puas dan setia 

sehingga akan melakukan promosi kepada 

keluarga, teman dan rekan kerjanya. 

Proses terakhir dalam alur komunikasi 

adalah efek yang ditimbulkan dari adanya 

komunikasi. Efek atau pengaruh adalah hasil 

dari penerimaan baik berupa lisan, lambang-

lambang, dan simbol sehingga menimbulkan 

perubahan pada pengetahuan (knowledge), sikap 

(attitude), atau tindakan (behavior) terhadap 

seseorang maupun kelompok (Oktarina dan 

Abdullah, 2017:12). Efek dalam penerapan 

komunikasi bisnis oleh PT. Risky Putra Kasih 

mampu meningkatkan penjualan meskipun 

belum stabil peningkatannya. Periode Agustus – 

Oktober 2018 penjualan PT. Risky Putra Kasih 

mengalami peningkatan, namun di bulan 

September 2018 terjadi penurunan penjualan. 

Efek juga dilihat dari sisi pelanggan di mana 

hasil penelitian menunjukkan efek dari 

pelanggan ketika melakukan komunikasi adalah 

memperoleh pengetahuan tentang produk-

produk alat kesehatan PT. Risky Putra Kasih, 

yang berkualitas, memiliki garansi, serta 

memiliki layanan perbaikan. Proses komunikasi 

yang menghasilkan efek berupa pengetahuan 

menunjukkan bahwa proses komunikasi yang 

terjadi memiliki fungsi informasi. Sebagaimana 

yang dikemukakan oleh Ramadanty (2014:3) 

bahwa salah satu fungsi komunikasi adalah 

memberikan informasi. Komunikasi identik 

dengan informasi karena individu dan kelompok 

memerlukan informasi untuk menyelesaikan 

sesuatu dalam organisasi dan komunikasi 

menyediakan informasi tersebut.  

 

Berdasarkan hasil wawancara 

sebagaimana yang dideskripsikan di atas dapat 

diketahui dari segi kualitas produk, pelanggan 

merasa puas. Hal yang sama juga terdapat pada 

segi pelayanan di mana pelayanan yang 

diberikan oleh PT. Risky Putra Kasih mampu 

memuaskan pelanggan. Sedangkan efek 

komunikasi dilihat dari sisi penjualan dalam 

periode bulan Mei – September 2018 diperoleh 

hasil penjualan sebagai berikut: 

 
Gambar 4.2. Penjualan PT. Risky Putra Kasih 

Mei – September 2018 

 

Berdasarkan data di atas menunjukkan 

bahwa penjualan PT. Risky Putra Kasih bulan 

Juni – Agustus 2018 mengalami tren kenaikan, 

namun di bulan selanjutnya yaitu September 

2018 penjualan PT. Risky Putra Kasih justru 
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mengalami penurunan. Penjualan di bulan 

September 2018 lebih rendah dibandingkan 

periode tiga bulan sebelumnya. Hal ini 

menunjukkan masih belum stabilnya penjualan 

PT. Risky Putra Kasih. 

 

PENUTUP 

Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian dan 

pembahasan yang dikemukakan sebelumnya 

maka kesimpulan dalam penelitian ini adalah 

penerapan komunikasi bisnis dalam upaya 

meningkatkan penjualan produk alat kesehatan 

PT. Risky Putra Kasih dilakukan secara 

langsung melalui penjualan personal serta 

memanfaatkan media sosial dalam memberikan 

informasi tentang produk-produk alat kesehatan 

serta layanan perbaikan dari PT. Risky Putra 

Kasih. Penerapan komunikasi bisnis yang 

dilakukan oleh PT. Risky Putra Kasih 

menghasilkan efek berupa pengetahuan bagi 

pelanggan tentang produk-produk alat kesehatan 

yang berkualitas, bergaransi, dan memiliki 

layanan perbaikan. Pengetahuan yang diperoleh 

oleh pelanggan selaku komunikan dalam proses 

komunikasi bisnis diharapkan berdampak pada 

tindakan berupa pembelian sehingga pada 

akhirnya dapat meningkatkan volume penjualan. 
Penerapan komunikasi bisnis PT. 

Risky Putra Kasih komunikasi verbal yang 

digunakan oleh sales ketika melakukan 

penawaran kepada pelanggan adalah dengan 

menggunakan bahasa Indonesia dan pada awal 

percakapan dilakukan salam dan perkenalan 

terlebih dahulu kepada pelanggan untuk 

menciptakan suasana keakraban. Sedangkan 

penerapan komunikasi bisnis pada komunikasi 

non verbal yang dilakukan oleh PT. Risky Putra 

Kasih adalah dengan memperhatikan 

penampilan agar terlihat rapi dan menggunakan 

body language ketika melakukan penawaran 

kepada pelanggan. Hal ini perlu dilakukan agar 

konsumen memiliki kepercayaan dan keyakinan 

terhadap pesan yang disampaikan oleh 

karyawan sehingga terdorong untuk melakukan 

pembelian.  

 

Saran 
Beberapa saran yang dapat diajukan 

antara lain sebagai berikut: 

1. Bagi PT. Risky Putra Kasih dapat terus 

mempertahankan layanan servis perbaikan 

kepada pelanggan termasuk dengan 

menambah sumber daya manusia yang 

memiliki kemampuan dalam melakukan 

perbaikan alat-alat kesehatan, sehingga 

pelanggan tidak merasa kuatir ketika 

melakukan pembelian dan mengalami 

kerusakan pada alat. 

2. Bagi PT. Risky Putra Kasih hendaknya lebih 

intensif dalam mensosialisasikan produk-

produknya kepada masyarakat melalui 

media sosial yang lain seperti Instagram, 

twitter, facebook, dan lain-lain. Hal ini 

dikarenakan penggunaan media sosial 

tersebut mempermudah masyarakat dalam 

memperoleh informasi terutama yang 

memiliki lokasi jauh. 
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