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ABSTRAK 

PERANAN SALESMAN PADA PT. SARANA PANGAN MADANI 

PEKANBARU 

 

Oleh: 

AL AMIN WICAKSONO 

01970213210 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana peranan salesman pada PT. 

Sarana Pangan Madani Kota Pekanbaru. Data penelitian ini dikumpulkan dengan 

Teknik pengumpulan data wawancara, observasi dan dokumentasi, analisis data 

berupa data deskriptif. 

Berdasarkan pengamatan yang dilakukan dapat disimpulkan bahwa penerapan 

pekerjaan salesman pada PT. Sarana Pangan Madani Pekanbaru menerapkan 

kebijakan-kebijakan untuk menyukseskan tujuan pemasaran. 

 

Kata Kunci: Peranan, Salesman 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Kota Pekanbaru merupakan Ibukota Provinsi Riau yang memiliki 1,122 

juta (satu juta seratus dua puluh dua ribu) penduduk, membuat pemerintah 

sadar akan ketahanan pangan ibukota Provinsi Riau tersebut. Oleh karena itu 

perusahaan yang bergerak di bidang pangan dapat memenuhi kebutuhan 

pokok masyarakat yang terus meningkat. Strategi pemasaran sangat berperan 

penting bagi perusahaan dalam upaya pengembangan usaha agar bisa dikenal 

dan terus diterima oleh masyarakat. 

Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi perusahaan 

dalam upaya pengembangan usaha agar terus diterima di masyarakat. Strategi 

pemasaran yang diterapkan diantaranya yaitu strategi yang terkait dengan 

strategi produk, strategi harga, strategi daerah penempatan produk (place) dan 

strategi promosi. Adapun tujuan dari bauran pemasaran yang diterapkan 

perusahaan pada dasarnya adalah untuk meningkatkan hasil atau volume 

penjualan produk perusahaan. 

Menurut Philip Kotler (2012) strategi pemasaran adalah logika pemasaran 

dimana perusahaan berharap dapat menciptakan nilai bagi customer dan dapat 

mencapai hubungan yang menguntungkan dengan pelanggan. Untuk 

memperkenalkan produk perusahaan kepada para masyarakat agar tetap 

dikonsumsi maka promosi sangat penting dilakukan, hal ini dilakukan 

merupakan bentuk kegiatan yang berhubungan langsung antara perusahaan 
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dengan konsumen. Promosi tersebut antara lain adalah iklan, promosi 

penjualan, publisitas, dan salesman. Untuk memperkenalkan produk 

perusahaan kepada para masyarakat agar tetap dikonsumsi maka promosi 

sangat penting dilakukan, hal ini dilakukan merupakan bentuk kegiatan yang 

berhubungan langsung antara perusahaan dengan konsumen. Salah satu 

promosi yang sangat penting dilakukan oleh perusahaan dalam upaya 

pengembangan maupun pertahanan penjualan produk kepada konsumen 

adalah personal selling atau yang biasa dikenal dengan sebutan salesman. 

Salesman punya peranan yang penting, karena diterima atau tidaknya 

produk perusahaan bagi masyarakat dilihat dari bagaimana peran salesman 

yang mempromosikan produk kepada konsumen. Apabila peranan yang 

dilakukan salesman tidak sesuai dengan target yang diharapkan perusahaan 

maka hal tersebut akan mengalami kerugian yang mana promosi salesman 

sangat berguna untuk meningkatkan keuntungan pada perusahaan. 

Paul D. converse Huegy dan Mitchell mendefinsikan “Salesmanship is one 

of order and one of the most effective methods of creating and stimulating 

demand, finding buyer‟s and making sales”- menjual adalah suatu metode 

yang paling tua dan paling efektif dalam menciptkan dan mendorong 

permintaan, mencari pembeli dan melakukan penjualan. 

Salesmanship berasal dari kata sales. Secara sederhana sales berarti 

penjualan dan salesman mempunyai arti individu/ orang yang menawarkan 

suatu produk dalam suatu proses penjualan yang digunakan oleh perusahaan. 

Sedangkan salesmanship merupakan bentuk kegiatan promosi yang digunakan 
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oleh perusahaan guna menginformasikan secara langsung kepada konsumen 

tentang segala sesuatu produk yang dihasilkan oleh perusahaan. Informasi 

yang diberikan adalah manfaat produk, harga produk serta kelebihan 

kelebihan produk dibandingkan dengan produk pesaing, tujuannya adalah 

untuk menarik dan mempengaruhi calon konsumen. 

PT. Sarana Pangan Madani adalah anak perusahaan dari PT. Sarana 

Pembangunan Pekanbaru yang bergerak dalam bidang pendistribusian 

berbagai jenis bahan pangan yang memberikan subsidi dan menjamin 

kebutuhan pangan masyarakat Pekanbaru berupaya meningkatkan penjualan 

produk yang dimiliki dengan memaksimalkan kinerja salesman untuk 

membantu mencapai target penjualan pada perusahaan. Dengan keterbatasan 

yang ada, perusahaan berupaya untuk meningkatkan penjualan produk dengan 

ide-ide yang dimiliki agar target penjualan bisa terpenuhi. 

Adapun tugas pokok dan fungsi bagian/unit kerja salesman yang terdapat 

pada PT. Sarana Pangan Madani adalah sebagai berikut: 

1. Menawarkan barang atau jasa produksi perusahaan kepada konsumen. 

2. Menjelaskan spesifikasi produk yang dijual kepada konsumen. 

3. Memberikan simulasi hitungan biaya yang harus dikeluarkan dan 

menjelaskan manfaat yang akan diperoleh. 

4. Melakukan komunikasi dengan pelanggan. 

5. Memberi konsultasi barang dan jasa yang akan dijual kepada calon 

pembeli. 
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Penulis mendapat kesempatan melakukan Praktek Kerja Lapangan (PKL) 

pada PT. Sarana Pangan Madani sehingga dapat melakukan observasi dan 

penelitian di tempat ini. Berikut adalah data penjualan beras pada PT. Sarana 

Pangan Madani tahun 2020 dan 2021: 

Tabel 1.1 Volume Penjualan Tahun  2020-2021 

Tahun Volume Penjualan (Rp) Persentase 

Perkembangan (%) 

2020 

2021 

4.536.357.819 

1.078.207.226 

- 

-76,23 

Sumber: PT. Sarana Pangan Madani 2022 

Dari tabel diatas terlihat bahwa terjadi penurunan penjualan dari Rp. 

4.536.357.819 pada tahun 2020 menjadi Rp. 1.078.207.226 pada tahun 2021. 

Dari data tersebut diketahui bahwa pada dua tahun terakhir volume penjualan 

perusahaan menurun dengan rata-rata penurunannya adalah 76,23%. 

Setiap organisasi baik yang besar maupun yang kecil dalam menjalankan 

aktivitasnya sering menghadapi berbagai hambatan atau masalah. Demikian 

pula PT. Berdasarkan hasil wawancara yang dilaksanakan dengan beberapa 

karyawan, salah satu faktor yang menyebabkan terjadinya hasil penjualan 

menurun karena peranan salesman yang belum maksimal. Menurut mereka 

kurang maksimalnya pekerjaan mereka disebabkan karena masih kurang 

mencukupinya biaya salesman yang disediakan perusahaan menyebabkan 

penyebaran salesman untuk menjangkau daerah pasar potensial penjualan 

produk perusahaan masih kurang serta fasilitas pendukung pekerjaan yang 

dibutuhkan salesman belum memadai.  
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1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dituliskan maka penulis 

mengidentifikasi yang menjadi rumusan masalah adalah sebagai berikut: 

1. Apakah Peranan Salesman Pada PT. Sarana Pangan Madani? 

2. Apa sajakendala yang dihadapi Salesman dalam memasarkan produknya? 

 

1.3 Tujuan Penulisan 

1. Untuk mengetahui bagaimana Peranan Salesman Pada PT. Sarana Pangan 

Madani. 

2. Untuk mengetahui kendala yang dialami Salesman dalam memasarkan 

produknya. 

 

1.4 Manfaat Penulisan 

Berdasarkan tujuan penulisan tersebut, maka penelitian ini dapat 

memberikan manfaat pada perusahaan, baik dalam segala bidang yang 

berhubungan dengan salesman. Berikut adalah manfaat penelitian yang bisa 

diharapkan adalah: 

1. Bagi Peneliti 

Diharapkan peneliti dapat mendalami manfaat berbagai macam strategi 

yang dapat diterapkan untuk kedepannya. 

2. Bagi Akademik 

Diharapkan penelitian ini sebagai sumbangsih perbendaharaan 

kepustakaan yang diharapkan dapat menjadi manfaat menambah wawasan 

bagi para pembaca atau mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Ilmu Sosial. 
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3. Pihak Perusahaan 

Diharapkan bisa menjadi sebagai salah satu pertimbangan dalam 

menentukan Langkah dan kebijakan perusahaan. 

 

1.5 Metode Penelitian 

a. Lokasi dan Waktu Penelitian  

Penelitian ini dilakukan pada PT. Sarana Pangan Madani yang 

beralamatkan di Jalan Pattimura No.40 A, Cinta Raja, Kecamatan Sail, 

Kota Pekanbaru, Riau. Mulai dari bulan April 2022. 

b. Sumber Data  

1. Data Primer 

Data primer adalah data yang dihimpun secara langsung dari 

sumbernya dan diolah sendiri oleh lembaga yang bersangkutan untuk 

dimanfaatkan. Data primer dapat berbentuk opini subjek secara 

individual atau kelompok, dan hasil observasi terhadap karakteristik, 

benda, kejadian, kegiatan dan hasil suatu pengujian tertentu. Data 

primer dalam penelitian ini adalah data yang dihimpun secara langsung 

sumbernya melalui wawancara. 

2. Data sekunder 

Data sekunder adalah data penelitian yang diperoleh dari instansi yang 

umumnya berbentuk catatan atau laporan data dokumentasi. Data 

sekunder adalah data penelitian yang diperoleh secara tidak langsung 

melalui media perantara atau yang digunakan oleh PT. Sarana Pangan 

Madani Pekanbaru seperti catatan atau laporan data dokumentasi. 
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c. Teknik Pengumpulan Data 

1. Wawancara merupakan salah satu teknik pengumpulan data dengan 

cara bertatap muka secara langsung dengan informan agar 

mendapatkan data yang lengkap dan mendalam. 

2. Observasi adalah pengamatan terhadap suatu objek yang diteliti baik 

secara langsung maupun tidak langsung untuk memperoleh data yang 

harus dikumpulkan dalam penelitian. 

3. Dokumentasi adalah instrumen pengumpulan data yang sering 

digunakan dalam berbagai metode dan dokumentasi ini berupa data-

data historis yang dimiliki PT. Sarana Pangan Madani Pekanbaru. 

d. Teknik Analisis Data 

Analisis data yang digunakan penulis adalah analisis data deskriptif, 

yaitu data-data yang diperoleh dan dibahas secara menyeluruh berdasarkan 

fakta-fakta yang terjadi di perusahaan, kemudian dikaitkan dengan teori-

teori yang mendukung pembahasan. Sehingga dapat diambil kesimpulan 

serta memberikan saran yang diperlukan perusahaan. 

1.6 Sistematika Penulisan 

Dalam penulisan tugas akhir ini penulis membagikan ke dalam beberapa 

bab dan  masing-masing bab dibagi menjadi ke dalam sub bab dengan uraian 

sebagai berikut: 
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BAB I: PENDAHULUAN 

Dalam bab ini dijelaskan tentang latar belakang, rumusan masalah, 

tujuan penelitian, manfaat penulisan, metode penelitian, teknik 

pengumpulan data, dan menjelaskan tentang sistematika penulisan. 

BAB II: GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 

Dalam bab II menjelaskan tentang sejarah perusahaan, visi dan 

misi perusahaan, struktur organisasi dan uraian tugasnya serta 

beberapa hal penting terkait PT. Sarana Pangan Madani. 

BAB III: TINJAUAN TEORI DAN PRAKTEK 

Bab III menjelaskan pengertian dari manajemen, manajemen 

pemasaran, dan pembahasan-pembahasan lainnya 

BAB IV: KESIMPULAN DAN SARAN 

Pada bab ini, penulis membagi menjadi dua sub yaitu kesimpulan 

dan saran. 
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BAB II 

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 

 

2.1 Sejarah berdirinya PT. Sarana Pangan Madani Pekanbaru 

PT Sarana Pangan Madani merupakan perusahaan yang didirikan di 

Pekanbaru berdasarkan Akta Notaris Fakhruddin Chaniago, SH, M.Kn, 

Notaris di Pekanbaru, Nomor 05 tanggal 09 Oktober 2019, Notaris di Kota 

Pekanbaru dan telah mendapat pengesahan dari Menteri Hukum dan Hak 

Asasi Manusia Republik Indonesia dengan Keputusan Nomor AHU-

0052804.AH.01.01 Tahun 2019, serta terdaftar sebagai Perseroan dengan 

Nomor Pendaftaran 4019101014102308 pada tanggal 10 Oktober 2019. 

Modal dasar perusahaan sebesar Rp. 200.000.000,- (dua ratus juta rupiah), 

terbagi atas 200 (dua ratus) lembar saham, masing-masing saham bernilai 

nominal Rp. 1.000.000 (satu juta rupiah). Dari modal dasar tersebut telah 

ditempatkan dan disetor 75% (tujuh puluh lima persen) lembar saham dengan 

nilai nominal seluruhnya sebesar Rp 150.000.000,- (Seratus Lima Puluh Juta 

Rupiah) dari pemegang saham yaitu PT. Sarana Pembangunan Pekanbaru.  

PT. Sarana Pangan Madani turut serta menjadi salah satu instrumen 

pengendali inflasi Kota Pekanbaru yang melakukan usaha-usaha percepatan 

peningkatan ketahanan dan kemandirian pangan di Kota Pekanbaru. Saat ini, 

PT Sarana Pangan Madani dikenal sebagai perusahaan distiributor bahan 

pangan dengan rantai dagang yang berusaha mengutamakan efesiensi dan 

efektifitas dalam pendistribusian sehingga mampu menghadirkan pangan 

berkualitas dengan harga terjangkau bagi masyarakat.PT Sarana Pangan 
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Madani secara progresif bertransformasi menjadi perusahaan “Food 

Independence Solutions” di Pekanbaru dengan terus berusaha 

mengembangkan kekuatan di semua tahap manufaktur pangan. Usaha-usaha 

yang dilakukan PT Sarana Pangan Madani dalam rangka menciptakan skema 

industri pangan yang terintegrasi dari hulu hingga ke hilir sehingga mampu 

memberi output positif dalam membangun kemandirian pangan Kota 

Pekanbaru dan Riau bahkan untuk skala yang lebih luas lagi. 

2.2 Visi dan Misi Perusahaan 

a. Visi Perusahaan 

“Terwujudnya Ketahanan Pangan Kota Pekanbaru berbasis Smart 

Ekonomi Madani”. 

b. Misi Perusahaan 

1. Menghimpun data dan Informasi pangan kota Pekanbaru. 

2. Memantapkan sistem distribusi dan stabilitas harga komoditas pangan 

Kota Pekanbaru. 

3. Memantapkan ketersediaan komoditas pangan Kota Pekanbaru. 

4. Mewujudkan Pangan strategis yang berkualitas, aman dan halal untuk 

membangun industri hulu dan hilir komoditas pangan Kota Pekanbaru. 

5. Menyalurkan produksi barang-barang yang mendukung perdagangan. 

6. Menjalin kemitraan dengan mitra yang ter-integrasi. 

7. Meningkatkan kesejahteraan SDM melalui produktivitas. 
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2.3 Logo PT. Sarana Pangan Madani Pekanbaru 

Suatu logo atau lambang merupakan gambaran singkat yang dapat 

mendeskripsikan suatu organisasi dan visi organisasi secara visual. Logo ini 

tentunya menjadi gambaran harapan serta ciri khas yang dimiliki oleh 

organisasi perusahaan. Berikut ini adalah logo yang dimiliki oleh PT. Sarana 

Pangan Madani Pekanbaru: 

Gambar 2.1 Logo PT. Sarana Pangan Madani 

 

(Sumber: Arsip PT. Saran Pangan Madani Pekanbaru) 

1. Logo yang dimiliki oleh perusahaan memiliki arti sebagai berikut:  

2. Sabit Hijau   

3. Padi Emas   

4. Sepasang Ikan Belida   

5. Peta Geografis  

6. Tulisan PT. Sarana Pangan Madani   
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2.4 Struktur Organisasi PT. Sarana Pangan Madani Pekanbaru  

Gambar 2.2 Struktur Organisasi Perusahaan 

 

(Sumber: Arsip PT. Sarana Pangan Madani tahun 2022) 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

    

  

  

Direktur   

Ade Putra Daulay, S.P,  
M.Si   

Manager Adm &  
Keuangan   

Abd. Rahman,   
S.Ak   

Manager  
Operasional   

Seno Putr a ,S.P   

Staff. Produksi   

Zulhidayat   

Komisaris   

Agusman, S.H.,  
M.H.   

General Manager   

Sevani Octavia,  
S.P   

Staff. Pemasaran   

Safriyanto   

Staff. Keuangan  
& Perpajakan   

Abd.  
Rahman,S.Ak   

Staff. Umum &  
Legal   

Nur  
Oktaviandini,  

S.P   

Staff. Gudang &  
Pengadaan   

Darel  Adly,S.P   
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2.5 Uraian Tugas (job description) PT. Sarana Pangan Madani 

Adapun tugas pokok dan fungsi bagian/unit kerja yang terdapat di PT. 

Sarana Pangan Madani adalah sebagai berikut: 

1. Komisaris 

Dewan Komisaris sebagai Organ Perusahaan bertugas dan 

bertanggungjawab secara kolektif untuk melakukan pengawasan dan 

memberikan nasihat kepada Direksi. Dalam melaksanakan tugas dan 

tanggung jawabnya Dewan Komisaris tunduk dan wajib taat pada 

ketentuan Anggaran Dasar Perseroan, keputusan RUPS dan peraturan 

perundang-undangan yang berlaku. Dewan Komisaris adalah Organ 

Perusahaan yang bertanggung jawab kepada Rapat Umum Pemegang 

Saham (RUPS). Dalam menjalankan fungsinya, Dewan Komisaris 

bertugas untuk: 

a. Melakukan pengawasan terhadap kebijakan pengurusan, jalannya 

pengurusan pada umumnya baik mengenai Perusahaan maupun usaha 

Perusahaan yang dilakukan oleh Direksi serta memberikan nasihat 

kepada Direksi termasuk pengawasan terhadap pelaksanaan Rencana 

Jangka Panjang Perusahaan (RJPP), Rencana Kerja dan Anggaran 

Perusahaan (RKAP), ketentuan Anggaran Dasar dan keputusan RUPS 

serta peraturan perundang-undangan yang berlaku, untuk kepentingan 

Perusahaan dan sesuai dengan maksud dan tujuan Perusahaan. 

b. Mematuhi Anggaran Dasar, keputusan Rapat Umum, Pemegang 

Saham dan peraturan perundang-undangan serta prinsip-prinsip 
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profesionalisme, efisiensi, transparansi, kemandirian, akuntabilitas, 

pertanggungjawaban, serta kewajaran. 

c. Memastikan bahwa Direksi telah menetapkan sistem pengendalian 

internal yang efektif untuk mengamankan aset perusahaan. 

d. Menjaga kerahasiaan informasi yang diperoleh sewaktu menjabat 

sebagai Anggota Dewan Komisaris sesuai dengan peraturan 

perundang-undangan yang berlaku. 

2. Direktur 

Direktur adalah Organ Perseroan yang berwenang dan bertanggung 

jawab penuh atas pengurusan Perseroan untuk kepentingan Perseroan, 

sesuai dengan maksud dan tujuan Perseroan serta mewakili Perseroan, 

baik di dalam maupun di luar pengadilan sesuai dengan ketentuan 

Anggaran Dasar. Direktur bertanggung jawab atas pelaksanaan dan 

pengelolaan Perseroan dalam rangka mencapai visi, misi dan sasaran yang 

telah digariskan dalam Anggaran Dasar Perseroan serta menjalankan 

keputusan yang telah diambil dalam Rapat Umum Pemegang Saham 

(RUPS). Dalam menjalankan fungsinya, Direktur bertugas untuk: 

a. Memutuskan dan menentukan peraturan dan kebijakan tertinggi 

perusahaan. 

b. Bertanggung jawab dalam memimpin dan menjalankan perusahaan. 

c. Bertanggung jawab atas kerugian yang dihadapi perusahaan termasuk 

juga keuntungan perusahaan. 
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d. Merencanakan serta mengembangkan sumber-sumber pendapatan dan 

pembelanjaan kekayaan perusahaan. 

e. Bertindak sebagai perwakilan perusahaan dalam hubungannnya 

dengan dunia luar perusahaan. 

f. Menetapkan strategi-strategi untuk mencapai visi dan misi perusahaan. 

g. Mengkoordinasikan dan mengawasi semua kegiatan di perusahaan, 

mulai bidang administrasi kepegawaian hingga pengadaan barang. 

h. Mengangkat dan memberhentikan karyawan perusahaan. 

3. Management 

Tugas pokok management perusahaan : 

a. Meramalkan segala kemungkinan di waktu yang akan datang 

terkait dengan jalannya perusahaan. 

b. Membuat target dan sasaran. 

c. Membuat rencana urutan kegiatan yang dibutuhkan untuk 

mencapai target. 

d. Mengatur urutan waktu pelaksanaan atau time table. 

e. Menyusun rencana anggaran biaya. 

f. Membuat Standard Operating Procedure (SOP) tentang 

pelaksanaan pekerjaan. 

g. Menetapkan dan menafsirkan kebijakan-kebijakan pelaksanaan 

pekerjaan. 
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4. Supervisor 

Tugas pokok supervisor perusahaan : 

a. Mengelola kinerja dan mendisiplinkan karyawan. 

b. Melaksanakan tugas, proyek, dan pekerjaan secara langsung. 

c. Menegakkan aturan yang telah di tentukan oleh perusahaan. 

d. Memberikan info pada manajemen mengenai kondisi bawahan, atau 

menjadi perantara antara pekerja dengan manajemen. 

e. Memecahkan masalah sehari hari yang rutin. 

f. Membuat rencana jangka pendek untuk tugas yang telah ditetapkan 

oleh atasannya. 

g. Bertugas membuat job description untuk staf bawahannya. 

5. Staff  

Tugas pokok staff : 

a. Mengumpulkan dan menginterpretasikan data. 

b. Mengusulkan alternatif tindakan. 

c. Mendiskusikan rencana-rencana yang sedang dipikirkan dengan 

berbagai hak dan memperoleh kesepakatan mereka atau 

memperoleh alasan mengapa rencana tersebut ditolak. 

d. Mempersiapkan instruksi-instruksi tertulis dan dokumondokumen 

lainnya yang diperlukan untuk melaksanakan kegiatan-kegiatan 

yang merupakan realisasi dari rencana yang telah ditetapkan. 

e. Mengamati kegiatan-kegiatan operasional dan kondisikondisi yang 

dihadapi untuk rnengadakan apakah instruksi-instruksi telah 



 

 
 

17 

dijalankan dengan baik dan apakah instruksi tersebut menghambat 

atau mempelancar proses pencapaian tujuan. 

f. Mengusahakan pertukaran informasi antara para petugaspetugas 

oporasional mongenai pelaksanaan untuk meningkatkan kegiatan-

kegiatan koordinasi. 
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BAB IV 

PENUTUP 

Berdasarkan uraian dan pembahasan sebelumnya, baik dari segi 

teori maupun dari segi prakteknya, maka selanjutnya penulis akan 

mencoba mengambil kesimpulan dan memberikan saran-saran, yang 

diharapkan dapat menjadi masukan bagi perusahaan dalam meningkatkan 

usaha, khususnya dalam pelaksanaan kebijakan pemasaran, sehingga 

pencapaian tujuan perusahaan dapat terwujud seefisien dan seefektif 

mungkin. 

4.1 Kesimpulan 

1. Peranan Salesman PT. Sarana Pangan Madani adalah 

memperkenalkan produknya dan menjual produknya ke masyarakat-. 

Dimana salesman dalam memperkenalkan dan menjual produk 

perusahaan mempunyai tugas sebagai berikut:  

a. Pembuatan program penjualan.  

b. Evaluasi kunjungan promosi produk.  

c. Pembuatan laporan penjualan.  

d. Mengadakan kunjungan promosi.  

e. Mengadakan pertemuan antar salesman. 

2. Berikut adalah kendala yang dihadapi Salesman PT. Sarana Pangan 

Madani: 

a. Persaingan yang Ketat. 

b. Fluktuasi Harga. 
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c. Keterbatasan Stok. 

d. Kendala Logistik. 

e. Perubahan Kebutuhan Pelanggan. 

f. Tantangan Komunikasi. 

g. Peraturan dan Persyaratan Regulasi. 

 

4.2 Saran 

Berikut beberapa hal yang dapat penulis sampaikan sebagai saran 

kepada pihak perusahaan: 

1. Jangkauan salesman untuk memasarkan barang lebih diperbesar. 

2. Memanfaatkan kehadiran teknologi yang dapat mempermudah 

pekerjaan. 

3. Lebih memperhatikan perencanaan yang akan dibuat ketika 

melakukan tugasnya. 
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LAMPIRAN 

Lampiran 1: Dokumentasi 
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Lampiran 2: Format Wawancara 

1. Apa saja kebijakan yang diterapkan pihak perusahaan kepada para anggota 

salesman? 

2. Apa saja rencana yang dimiliki dalam upaya kunjungan kepada para 

pelanggan? 

3. Bagaimana SOP Salesman pada perusahaan? 

4. Apa saja kendala yang dialami perusahaan dalam memasarkan produk kepada 

para pelanggan? 

5. Bagaimana hasil penjualan dalam beberapa tahun terakhir? 


