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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

 Kesehatan merupakan faktor yang penting, sehingga usaha disektor kesehatan mutlak untuk diperhatikan. Dalam hal ini obat merupakan unsur yang tidak bisa dipisahkan dari masalah kesehatan. Penyedian obat yang memadai dapat menunjang terwujudnya masyarakat yang sehat.


 Industri farmasi merupakan industri yang berkembang pesat sejalan dengan pertambahan jumlah penduduk dan semakin banyaknya jenis penyakit. Hal ini menyebabkan bertambahnya jumlah industri farmasi sehingga terjadi persaingan pada industri ini. Dalam menghadapi persaingan ini pemasaran memegang peranan penting, karena pemasaran adalah salah satu alat untuk mencapai keberhasilan. Kesadaran akan pentingnya pemasaran pun dirasakan perusahan farmasi. Dalam menghadapi persaingan perusahaan berusaha untuk dapat mempengaruhi dan membujuk kosumen agar tertarik untuk memakai produknya. Oleh karena itu perusahan harus memperhatikan bauran pemasaran yaitu unsur produk, harga, distribusi, dan promosi.


 Promosi adalah salah satu unsur yang penting dalam pemasaran, karena melalui promosi produk kita akan dikenal oleh masyarakat. Promosi yang dapat dilakukan dalam industri farmasi adalah advertising dan personal selling. Advertising dilakukan untuk jenis obat bebas, sedangkan untuk obat ethical dilakukan dengan personal selling. Untuk promosi obat bebas (advertising) lebih mudah dilakukan karena konsumen yang dituju adalah masyarakat umum yang sebagian besar menggunakan obat hanya berdasarkan fungsi obat tersebut.


 Promosi obat ethical oleh detailer (personal selling) lebih sulit dilakukan, karena ditujukan kepada praktisi kesehatan (dokter, bidan, apoteker, dll.). Praktisi kesehatan mempergunakan obat ethical kepada pasien dengan mempertimbangkan kegunaan, komposisi, efek samping, interaksi obat dengan harga. Sehingga mereka harus memperoleh informasi yang jelas mengenai hal-hal tersebut. Melalui detailer informasi yang dibutuhkan akan segera diperoleh dan detailer sebagai wakil perusahan selain mempromosikan produk juga harus dapat membangun image dari produk tersebut. Melalui kunjungan yang dilakukan oleh detailer perusahaan berusaha membangun kepercayaan dan sikap konsumennya (dokter) terhadap produknya.


 Peranan detailer ini begitu penting bagi perusahan, karena melalui detailer juga dapat merubah cara pandang serta meyakinkan konsumen terhadap produk perusahaan. Sehingga berpengaruh terhadap keputusan penggunaan atau penulisan resep obat oleh dokter. 

 Dengan demikian perusahaan, dalam hal ini PT. Tunggal Idama Abdi akan merasa perlu untuk mengetahui tanggapan dokter terhadap pelaksanaan promosi obat oleh detailernya. Karena melalui tanggapan tersebut pihak perusahan dapat memperoleh feedback dari pihak konsumen (dokter) terhadap produknya. Dari tanggapan yang diperoleh, dapat dilihat apakah promosi obat selama ini dilakukan telah berhasil atau tidak dalam mempengaruhi keputusan dokter untuk menggunakan produk perusahaan dalam penulisan resepnya. Begitu juga sebaliknya, tanggapan dari dokter juga dapat menjadi masukan perusahaan dalam menjalankan kebijakan untuk para detailernya dalam hal promosi. Apalagi persaingan dalam usaha farmasi sekarang ini semakin ketat sehingga perusahan harus benar-benar dapat melaksanakan promosi yang baik agar dapat meningkatkan penjualan.

 Berdasarkan uraian diatas, maka dilakukan penelitian mengenai “PENGARUH PELAKSANAAN PERSONAL SELLING YANG DILAKUKAN OLEH PARA DETAILER TERHADAP SIKAP DOKTER PADA PT. TUNGGAL IDAMAN ABDI BANDUNG.”
1.2 Identifikasi Masalah

Sesuai dengan yang telah diuraikan pada latar belakang masalah, maka dapat diidentifikasi masalah penelitian sebagai berikut :

1. Bagaimana pelaksanaan personal selling yang dilakukan oleh para detailer pada PT. Tunggal Idaman Abdi Bandung
2. Bagaimana tanggapan dokter atas pelaksanan personal selling yang dilakukan oleh para detailer pada PT. Tunggal Idaman Abdi Bandung
3. Bagaimana pengaruh pelaksanaan personal selling yang dilakukan oleh para detailer terhadap sikap dokter pada PT. Tunggal Idaman Abdi Bandung

1.3 Maksud dan Tujuan 

Maksud dilaksanakannya penelitian ini adalah untuk memperoleh data dan informasi tentang hubungan pelaksanaan promosi obat oleh detailer dengan sikap dokter. Kemudian data yang diperoleh akan dituangkan dalam bentuk penyusunan skripsi sebagai salah satu syarat dalam menempuh ujian Sidang Sarjana pada Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Komputer Indonesia.
1. Sedangkan tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui :


1.4 Kegunaan Penelitian

Kegunaan yang dapat diperoleh dari hasil penelitian ini adalah :

1. Kegunaan Pengembangan Ilmu

a. Akademis 

Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan pengetahuan mengenai promosi yang dilakukan detailer (Personal Selling).

b. Penulis

Dari hasil penelitian ini diharapkan penulis dapat lebih memahami mengenai promosi dalam perusahaan dan dapat mengamalkan atau mempraktekkan langsung teori-teori yang didapat dimasa perkuliahan dalam dunia pemasaran yang nyata.

c. Peneliti Lain

Semoga hasil penelitian ini dapat dijadikan sumber informasi yang berguna bagi rekan-rekan yang akan membahas yang sama. Selain itu juga penulis berharap agar penelitian yang selanjutnya akan lebih baik lagi.

2. Kegunaan Operasional

a. Perusahaan

Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat membantu dan memberikan manfaat untuk perusahaan dalam memperoleh informasi guna pengambilan kebijakan bagi pelaksanaan perusahaan

b. Lain-lain

Selain itu hasil penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi gambaran bagi perusahaan-perusahaan yang lain yang bergerak pada bidang usaha yang sama.
1.5 Kerangka Pemikiran dan Hipotesis

Setiap hubungan antar individu atau antar organisasi yang melibatkan tukar menukar (transaksi) adalah pemasaran. Jadi, intisari pemasaran adalah transaksi yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan manusia. Akibatnya, pemasaran terjadi setiap kali unit sosial berupaya untuk mengadakan transaksi dengan unit sosial yang lain atas sesuatu yang bernilai. Pemasaran dirancang untuk memberikan kemudahan dalam transaksi tersebut. 


 Dalam melaksanakan kegiatan pemasaran, perusahaan menjalankan apa yang disebut dengan bauran pemasaran. Bauran pemasaran adalah istilah yang dipakai untuk mejelaskan kombinasi empat besar pembentuk inti sistem pemasaran sebuah organisasi. Keempat unsur tersebut adalah penawaran produk, struktur harga, kegiatan promosi dan sistem distribusi. Adapun salah satu kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh PT. Tunggal Idaman Abdi adalah promosi.


 Promosi merupakan salah satu bauran pemasaran yang dapat menentukan perkembangan perusahaan, promosi merupakan suatu usaha untuk menyampaikan pesan kepada publik terutama konsumen sasaran mengenai keberadaan produk. Konsep yang secara umum sering digunakan untuk menyampaikan pesan adalah apa yang disebut dengan bauran promosi (marketing mix). Terdapat lima jenis promosi yang biasa disebut dengan bauran promosi yaitu iklan (advertising), penjualan tatap muka (personal selling), promosi penjualan (sales promotion), serta pemasaran langsung (direct marketing). (Kotler,2000 : 550)


 Personal selling merupakan salah satu kegiatan promosi yang sangat banyak dilakukan oleh perusahaan-perusahan, karena personal selling merupakan salah satu cara untuk berkomunikasi dua arah dengan konsumen, sehingga perusahaan akan memperoleh reaksi atau tanggapan langsung terhadap produk yang ditawarkan, dan personal selling merupakan sumber informasi secara individual yang berbeda dengan kegiatan promosi lain yang bersifat masal dan tidak pribadi.


 Dalam personal selling terdapat proses pelaksanaan promosi yang terdiri dari penentuan dan kualifikasi calon konsumen, pendekatan awal, pendekatan, presentasi, mengatasi keberatan, penutupan dan tindak lanjut. Dengan proses pelaksanaan promosi yang dilakukan oleh pihak perusahan. Seperti definisi personal selling menurut William J. Stanton & Charles Futrel (1987 : 440) :


“Personal selling is the personal communication of information to persuade a prospective costumer to buy something – a product, service, or something else.” 

 Salah satu bentuk dari personal selling adalah detailer. Detailer adalah seorang sales representative yang merupakan proses interaksi personal untuk dapat memperkenalkan atau menginformasikan produk dan membangun kepercayaan akan produknya. Kegiatan detailer banyak dilakukan oleh industri farmasi dalam memasarkan produknya terutama jenis obat ethical, kunjungan dilakukan kepada dokter sebagai target sasarannya. Melalui kunjungan detailer perusahaan dapat mengetahui bagaimana dokter memberikan tanggapan terhadap produk yang mereka informasikan. Peranan dokter dalam hal ini adalah sebagai decider dan influencer dalam penentuan pemakaian obat ethical. Sedangkan pasien dari dokter adalah sebagai buyer dan user.


 Dengan memahami perilaku konsumen, perusahaan akan dapat merencanakan strategi apa yang tepat untuk dapat mencapai harapan yang diinginkan perusahaan, seorang detailer harus mengetahui proses pelaksanaan promosi. Tanpa mengetahui hal tersebut maka tujuan utama detailer untuk membangun kepercayaan dan penyampaian informasi akan sulit terlaksana.


 Untuk meneliti hubungan antara rangsangan pemasaran dengan perilaku konsumen, Kotler menjelaskan bahwa keputusan membeli dipengaruhi oleh faktor-faktor kebudayaan, sosial, pribadi dan psikologis. Banyak diantara faktor-faktor tersebut tidak dapat dipengaruhi oleh pemasar, namun ada juga yang dapat dipengaruhi oleh pemasar misalnya faktor psikologis. Lebih lanjut Kotler mengemukakan bahwa faktor psikologis sebagai salah satu faktor yang mempengaruhi perilaku membeli terdiri dari motivasi, persepsi, pembelajaran, kepercayaan, dan sikap. 

Definisi sikap menurut Schiffman  & Kanuk (1997 : 235) : “An attitude is a learned predispotition to be have in a consistently favorable or unfavorable way with respect to a give object.” 
 Sikap sebagai hasil psikologis merupakan faktor penting yang harus diperhatikan karena memiliki pengaruh yang kuat dalam keputusan membeli. Sikap memiliki karakteristik konsisten artinya ia konsisten dengan perilaku yang ditunjukan. Namun demikian, tidak berarti sikap harus selamanya tetap, sikap dapat berubah. Pembentukan sebuah sikap dapat terjadi karena pengaruh pengalaman pribadi, keluarga, direct marketing media massa.

 Sikap positif decider dalam hal ini dokter terhadap produk yang ditawarkan oleh detailer merupakan modal utama yang dimiliki perusahan, karena dengan sikap positif tersebut, decider akan menunjukan perilaku merekomendasikan dalam jangka waktu yang lama. Sehingga dapat memberikan keuntungan bagi perusahaan. Oleh karena itu sangat penting bagi perusahan untuk memperhatikan faktor-faktor yang dapat mempengaruhi pembentukan sikap.

 Cara promosi yang disampaikan oleh detailer akan sangat berpengaruh terhadap sikap dokter karena kesan yang ditimbulkan oleh detailer saat menyampaikan informasi mengenai produknya akan menunjukan kinerja detailer tersebut sebagai personal selling. Sehingga kita juga dapat melihat sikap dokter terhadap promosi yang dilakukan oleh detailer melalui pengetahuan akan produk perusahaan, penilaiannya terhadap produk serta kecenderungan dia untuk menuliskan dalam resep. Oleh karena itu proses pelaksanaan promosi sangat penting bagi detailer dalm melaksanakan promosinya. Dari sikap atau penilaian dokter terhadap pelaksanaan proses promosi dari detailer perusahaan, maka dapat dijadikan masukan bagi perusahaan dalam mengambil kebijakan pelaksanaan promosi detailernya. Dalam hal ini dokter berperan sebagai pengambil keputusan (decider) dan yang mempengaruhi pasien (influencer). Sedangkan pasien dari dokter adalah sebagai pembeli (buyer) dan pemakai obat (user) yang diresepkan oleh dokter.



Gambar 1.1. Model Kerangka Pemikiran

Sumber :  Kotler  dan William J. Stanton & Charles Futrel 
Berdasarkan kerangka pemikiran yang telah diuraikan diatas maka dapat dirumuskan suatu hipotesis sebagai berikut : “Terdapat hubungan antara pelaksanaan promosi obat oleh detailer dengan sikap dokter.”
1.6 Lokasi Penelitian

Dalam melakukan penelitian penulis mengambil tempat pada PT. Tunggal Idaman Abdi  yang beralamat di Jl. Sidomukti No. 55 Bandung Sedangkan waktu penelitian dilakukan pada bulan Desember 2004 sampai dengan bulan Februari 2005, untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel berikut ini :
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Tabel 1.1

Time Schedule Penelitian
Sikap Dokter
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2. Afektif


3. Konatif





Promosi Obat Oleh Detailer





Penentuan dan kualifikasi calon konsumen


Pendekatan awal


Pendekatan


Presentasi


Mengatasi keberatan


Penutupan


Tindak lanjut











PAGE  

