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MOTTO

“Kalau kamu berbuat baik,

Sebetulnya kamu berbuat baik untuk dirimu,

Dan jika kamu berbuat buruk,

Berarti kamu berbuat buruk atas dirimu pula”

(Q.S Al Isra 17 : 7)

“Bukankah ilmu itu kemahiran berceritra,
Tetapi ilmu itu menimbulkan taqwa kepada Allah”

(H.R. Ibnu Mas’ud)

“Tidak pernah ada kata terlambat untuk mencari ilmu pengetahuan”

“Kupersembahkan karya tulis ini untuk :

Papah dan Mamah tersayang, adik-adikku,

Kasihku tersayang CUCU yang telah memberikan banyak hal,

Dan semua orang yang sayang sama penulis”.
ABSTRACT
MOH RACHMANI ADHAM, Influence Of Execution Of Personal Selling Drug Conducted By All Detailer To Attitude Doctor At PT. Tunggal Idaman Abdi, to be guided by Dra. Umi Narima waty, SE., M.Si., and Raeny Dwisanty, SE., M.Si.

In order to anticipating competitor, PT. Tunggal Idaman Abdi to do various activity of promotion which one of them is personal selling with form of missionary selling conducted all detailer. Through execution of promotion process, detailer have role in its visit as giver of information, developing trust and form doctor attitude to be can become writer of devoted recipe.

Identify this first research internal issue is how opinion of responder concerning execution of promotion medicinize by detailer at PT. Tunggal Idaman Abdi, secondly is how doctor attitude of execution of promotion medicinize by detailer at PT. Tunggal Idaman Abdi, and third is how relation execution of promotion medicinize by detailer with doctor attitude at PT. Tunggal Idaman Abdi.

While target of which wish to be reached in this first research is to know how responder comments concerning execution of promotion medicinize by detailer at PT. Tunggal Idaman Abdi, secondly is to know how doctor attitude of execution of promotion medicinize by PT. Tunggal Idaman Abdi detailer, and third is menetahui how relation execution of promotion medicinize by detailer with doctor attitude at PT. Tunggal Idaman Abdi to regarding product which on the market.

In this research of execution of promotion medicinize by detailer as free variable ( variable X) and attitude of dikter as variable is not free ( variable  Y). This Research use method of survey with descriptive research type of and analysis of verifikatif, which can give pictures systematically, faktual and accurate regarding existing factors and also to test there is or there no relation among both variable.

In the effort forming of attitude pursuant to trikomponen model that is is cognate, and afektif of konatif, detailer through a promotion process which consist of and determination of kualifikasi consumer candidate, approach early, approach, presentation, overcoming objection, follow-up and closing.

Based on research result, by using analysis of regresi correlation of pearson, known that relation execution of promotion medicinize by detailer have influence of signifikan with doctor attitude. Examination of coefficient of regresi yield t calculate equal to 9,811 bigger than t tables of so that hypothesis of Ho refused. yielded Correlation value of data of sampel is equal to 0,753. if holding onto at correlation criterion hence can be concluded by that there is strong relation among execution of promotion medicinize by detailer with doctor attitude.

ABSTRAK

MOH RACHMANI ADHAM, Pengaruh Pelaksanaan Personal Selling Obat yang dilakukan Oleh Para Detailer Terhadap Sikap Dokter Pada PT. Tunggal Idaman Abdi Bandung, di bimbing oleh Dra. Umi Narimawaty, SE., M.Si., dan Raeny Dwisanty, SE.,M.Si.

Dalam rangka mengantisipasi pesaing, PT. Tunggal Idaman Abdi melakukan bebagai kegiatan promosi yang salah satunya adalah personal selling dengan bentuk missionary selling melalui para detailer. Melalui pelaksanaan proses promosi, detailer mempunyai peran dalam kunjungannya sebagai pemberi informasi, membangun kepercayaan dan membentuk sikap dokter agar menjadi penulis resep yang setia.

Identifikasi masalah dalam penelitian ini yang pertama adalah bagaimana pendapat responden mengenai pelaksanaan promosi obat oleh detailer pada PT. Tunggal Idaman Abdi, yang kedua adalah bagaimana sikap dokter atas pelaksanaan promosi obat oleh detailer PT. Tunggal Idaman Abdi, dan yang ketiga adalah bagaimana hubungan pelaksanaan promosi obat oleh detailer dengan sikap dokter pada PT. Tunggal Idaman.

Sedangkan tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini yang pertama adalah untuk mengetahui tanggapan responden mengenai pelaksanaan promosi obat oleh detailer PT. Tunggal Idaman Abdi, yang kedua adalah untuk mengetahui sikap dokter atas pelaksanaan promosi obat oleh detailer PT. Tunggal Idaman Abdi, dan yang ketiga adalah untuk mengetahui hubungan pelaksanan promosi obat oleh detailer dengan sikap dokter pada PT. Tunggal Idaman Abdi.

Dalam penelitian ini pelaksanan promosi obat oleh detailer sebagai variabel bebas (Var X) dan sikap dokter menjadi variabel tidak bebas (Var Y). penelitian ini menggunakan metode survey dengan jenis penelitian deskriptif analisi dan verifikatif, yang dapat memberikan gambaran-gambaran secara sistematis, faktual dan akurat mengenai factor-faktor yang ada serta untuk menguju ada atau tidak ada hubungan antara kedua variabel tersebut.

Dalam upaya pembentukan sikap berdasarkan trikomponen model yaitu kognitif, afektif dan konati, detailer melalaui sebuah proses promosi yang terdiri dari penentuan dan kualifikasi calon konsumen, pendekatan awal, pendekatan, presentasi, mengatasi keberatan, penutupan dan tindak lanjut.

Berdasarkan hasil penelitian, dengan menggunakan analisis regresi dan korelasi pearson, diketahui bahwa hubungan pelaksanaan promosi obat oleh detailer memiliki hubungan signifikan dengan sikap dokter. Pengujian koefisien regresi menghasilkan t hitung sebesar 9,811 lebih besar dari t tabel  sehingga hipotesis Ho ditilak. Nilai korelasi yang dihasilkan dari data sampel adalah sebesar 0,753. jika berpegangan pada kriteria korelasi maka dapat disimpulkan bahwa ada hubungan yang kuat antara pelaksanan promosi obat oleh detailer dengan sikap dokter.
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