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BAB  I
PENDAHULUAN
1.1. Latar Belakang Penelitian


Pada saat ini bangsa Indonesia sedang berusaha melakukan pembangunan diberbagai bidang , yang pada dasarnya pembangunan ini ditujukan untuk meningkatkan taraf hidup dan kesejahterahan seluruh rakyat Indonesia. Hal ini terbukti dari semakin banyaknya perusahaan baru yang didirikan baik itu perusahaan kecil, menengah, maupun perusahaan besar sehingga dapat menimbulkan persaingan yang semakin ketat antar perusahaan.

Kesehatan merupakan faktor penting dalam usaha memajukan kesejahterahan bangsa, sehingga usaha disektor kesehatan merupakan hal yang mutlak diperhatikan. Dalam hal ini obat merupakan unsur yang tidak dapat dipisahkan dari masalah kesehatan. Penyediaan obat yang memadai dapat menunjang keberhasilan usaha pemerintah dibidang kesehatan. Dalam pembangunan kesehatan nasional, pemerintah selalu mengusahakan kualitas yang terbaik untuk kemajuannya. Hal tersebut tentunya akan menyebabkan konsumsi obat-obatan semakin meningkat, sehingga memungkinkan prospek pertumbuhan yang cerah bagi industri farmasi di Indonesia.
Industri farmasi di Indonesia berkembang pesat setelah tahun 1967, ketika pemerintah membuka pintu selebar-lebarnya untuk masuknya modal asing ke negeri ini. Kenyataan bahwa jumlah industri farmasi semakin membengkak menyebabkan terjadinya persaingan yang tajam dibidang usaha ini, masing-masing perusahaan berusaha untuk bersaing agar obat-obatan sejenisnya tidak dihasilkan oleh perusahaan lain. 
PT. Janssen Cilag merupakan perusahaan yang bergerak dibidang farmasi, perusahaan ini merupakan Group dari PT.Johnson & Johnson, yang bergabung sejak tahun 1961. PT. Janssen Cilag memiliki 19000 pekerja yang tersebar di 46 negara. PT. Janssen Cilag merupakan salah satu perusahaan yang bergerak dalam bidang farmasi, perusahaan ini berkembang dan memasarkan produk secara inovatif dengan kualitas yang tinggi, bertujuan untuk meningkatkan kualitas kehidupan manusia dengan kesehatan yang dibutuhkan oleh semua manusia. PT. Janssen Cilag merupakan market leader pada beberapa beberapa area produc therapy, seperti biotechnology, gastroenterology, pain manajement, neurology, fungal infection dan women’s healt. Perusahaan ini juga merupakan perusahaan nomer dua sedunia sesudah Dell. 
Perusahaan ini bergerak dibidang farmasi, yang pada unit usaha ini persaingannya sangat ketat. Berapa besar market share yang dikuasai tergantung kepada usaha masing-masing perusahaan dalam merebut konsumen, maka dibutuhkan suatu media untuk dapat membina hubungan yang baik kepada konsumen. Oleh karena itu, perusahaan harus melakukan usaha penjualan dan promosi yang efektif.  Karena dalam kegiatan promosi terdapat proses komunikasi yang menyadarkan calon konsumen akan adanya produk perusahaan. Sedangkan promosi yang dirasa paling tepat pada perusahaan ini yaitu melalui personal selling, karena personal selling merupakan salah satu promosi yang menggunakan pendekatan secara langsung kepada konsumennya, sehingga tenaga penjualnya dapat melakukan tugas-tugas non penjualan murni untuk kepentingan perusahaan, mereka dapat mengumpulkan informasi yang diperlukan untuk penjualan, memberitahuan sikap pelanggan serta meluruskan keluhan-keluhan kepada pimpinan perusahaan. Obat adalah racun, penggunaan obat yang tidak tepat akan berbahaya bagi konsumen, untuk dapat mengenal obat, mengerti kegunaannya serta hal-hal lain yang berhubungan dengan obat itu, konsumen sangat membutuhkan informasi, baik secara langsung atau tidak langsung, tergantung pada obat yang bersangkutan. Promosi melalui personal selling merupakan jawaban yang tepat untuk memenuhi kebutuhan tersebut, karena informasi yang dibutuhkan dapat segera diberikan, disamping itu reaksi konsumen terhadap produk yang dipromosikan dapat diketahui, sekaligus dapat mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian. Mengingat obat adalah komoditi khusus yang mempunyai fungsi sosial, maka informasi yang disampaikan harus benar dan jujur, serta harus memperhatikan peraturan yang berlaku.

Perusahaan perlu menentukan suatu strategi pemasaran, salah satunya adalah strategi dalam personal selling sebagai upaya meningkatkan laba yang maksimal. Hal ini sejalan dengan persaingan yang semakin ketat mendorong perusahaan untuk mempromosikan produk yang ditawarkan agar dapat meningkatkan 
penjualannya. Dibutuhkan Personal selling yang baik dan sudah direncanakan serta diarahkan sehingga efektifitasnya dapat dicapai karena semua kegiatan personal selling yang dilakukan perusahaan bertujuan untuk mengenalkan produknya kepada pasar sasaran dan agar tercipta permintaan atas produk yang ditawarkan.
PT. Janssen Cilag menggunakan promosi melalui penjualan tatap muka (Personal Selling) yaitu merupakan suatu bentuk penjualan yang dilakukan oleh Sales yang berhubungan langsung dengan calon pembeli sehingga penjual dapat memberikan keterangan dan petunjuk tentang produk yang ditawarkan agar mau membeli produk tersebut. Sedangkan untuk melaksanakan kegiatan personal selling dibutuhkan biaya yang tidak sedikit. Biaya personal selling yang dikeluarkan oleh perusahaan dapat dijadikan parameter dalam menentukan naik turunnya hasil penjualannya (Sulistiono, 2006 : 6 ). Untuk itu perusahaan yang ingin lebih maju dan berkembang di tuntut untuk dapat mengoptimalkan promosi. Melakukan personal selling secara besar-besaran dan optimal memerlukan biaya personal selling yang cukup besar. Kendala ini lah yang sedang dihadapai oleh  PT. Janssen Cilag Indonesia. Menurut marketing representative dari perusahaan PT. Jansen Cilag, biaya personal selling yang dianggarkan oleh perusahaan cukup kecil dalam menjalankan kegiatan operasional mereka. Disini pemasar dituntun secara optimal untuk dapat memasarkan produk dengan biaya yang kecil-kecil nya tetapi dapat memenangkan tingkat persaingan dan dapat merebut konsumen.
Dilatar belakangi oleh uraian diatas, penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan mengambil judul “PENGARUH PELAKSANAAN PERSONAL SELLING TERHADAP HASIL PENJUALAN PADA PT. JANSSEN CILAG INDONESIA CABANG BANDUNG”.
1.2. Identifikasi Masalah

Berdasarkan hal yang telah diutarakan pada latar belakang tersebut, maka penulis mengidentifikasi masalah sebagai berikut :

1. Bagaimana pelaksanaan personal selling yang dilakukan pada  PT. Janssen Cilag Indonesia Cabang Bandung.
2. Bagaimana perkembangan hasil penjualan pada  PT. Janssen Cilag Indonesia Cabang Bandung.
3. Seberapa besar pengaruh personal selling terhadap hasil penjualan pada  PT. Janssen Cilag Indonesia Cabang Bandung.
 1.3. Maksud dan Tujuan
Maksud dari penelitian yang dilaksanakan di PT. Janssen Cilag Indonesia cabang Bandung, adalah untuk memperoleh data-data yang berhubungan mengenai peranan personal selling dalam meningkatkan penjualan. Adapun tujuan dilakukannya penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Untuk mengetahui pelaksanaan personal selling pada  PT. Janssen Cilag Indonesia Cabang Bandung..

2. Untuk mengetahui perkembangan hasil penjualan pada  Janssen Cilag.
3. Untuk mengetahui personal selling terhadap hasil penjualan di PT. Janssen Cilag Indonesia Cabang Bandung.
1.4. Kegunaan Penelitian
1.4.1. Operasional
a.  Bagi Perusahaan dan pihak terkait
Bagi perusahaan, hasi penelitian ini dapat dijadikan masukan dalam menjalankan kegiatan oprasionalnya khususnya pada bidang pemasaran. Dan juga penelitian ini diharapkan dapat berguna untuk mendapatkan pengetahuan dan bahan pertimbangan atau lainnya yang mungkin digunakan untuk penelitian lebih lanjut.
b.  
Bagi pihak lain

 Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk menambah wawasan dan ilmu pengetahuan bagi pihak lain, khususnya yang berminat pada masalah promosi berupa personal selling dalam meningkatkan penjualan.
1.4.2. Pengembangan Ilmu
a.  
Bagi penulis

Untuk menambah wawasan pengetahuan dan pengalaman agar lebih terlatih lagi untuk dapat meneliti suatu permasalahan didalam perusahaan yang pada akhirnya dapat dijadikan bekal dan pengalaman dimasa yang akan datang. Serta penelitian ini dapat membuat penulis lebih mengerti dan memahami mengenai personal selling yang berpengaruh pada  peningkatkan nilai penjualan.
b.  Bagi peneliti lain
Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk menambah wawasan dan ilmu pengetahuan bagi peneliti lain. Dan juga diharapkan dapat mengembangkan wancana keilmuan dalam bidang manajemen umumnya dan pemasaran pada khususnya. Terutama pada pembahasan pengaruh personal selling terhadap penjualan.    
   
1.5. Kerangka Pemikiran dan Hipotesis
1.5.1. Kerangka Pemikiran

Pada masa sekarang ini tingkat persaingan antar perusahaan semakin ketat, hal ini menyebabkan tingkat pendapatan dari perusahaan-perusahaan tersebut menjadi semakin bersaing pula, seiring dengan besar kecilnya pangsa pasar yang mereka miliki, sementara itu perusahaan sebagai organisasi yang bertujuan mencari laba dituntut untuk mencapai tingkat keuntungan yang besar, kiat pemasaran dalam memajukan perusahaan yaitu melalui promosi, diperlukan suatu promosi yang baik dan tepat sehingga dapat mempengaruhi, membujuk dan menarik konsumen agar mau membeli produk yang ditawarkan. Promosi merupakan bagian yang sangat penting karena merupakan faktor pendukung dalam meningkatnya pembelian.
Promosi menurut Stanton (1997:194) adalah:
“Promosi adalah salah satu unsur dari bauran pemasaran perusahan yang didayagunakan untuk memberitahukan, membujuk, dan meningkatkan produk pemasaran.”
Promosi memerlukan suatu cara untuk dapat memberitahukan dan membujuk konsumen, salah satunya yang terdapat dalam promosi tersebut adalah dengan pendekatan personal atau personal selling, karena  personal selling dilakukan dengan komunikasi dua arah antara penjual dan pembeli yang memungkinkan pesanan-pesanan penjualan disesuaikan dengan lingkungan dan kondisi konsumen sehingga dirasakan merupakan salah satu cara untuk benar-benar lebih dekat dan memahami konsumen tersebut dengan mengetahui keluhan-keluhannya.
Menurut Philp Kotler (2000:644) personal selling didefinisikan sebagai berikut:

“Personal Selling adalah alat yang paling efektif-biaya pada tahapan lebih lanjut dalam proses pembelian terutama dalam membangun preferensi, keyakinan dan tindakan pembelian.” 

Dalam melaksanakan kegiatan personal selling , perusahaan haruslah memperhatikan biaya-biaya yang dikeluarkan bagi tenaga penjual atau wiraniaga yang melaksanakan kegiatan personal selling. Hal ini diharapkan akan mengoptimalkan kegiatan pemasaran bagi perusahaan. 
Sedangkan menurut William J.Stanton yang diterjemahkan oleh Sandu Sundaru (1996:164):
Pembatasan terbesar bagi penjual personal adalah tingginya biaya, memang benar, penggunaan tenaga penjualan memungkinkan perusahaan mencapai pasaran dengan minimum usaha terbuang. Akan tetapi, biaya untuk membentuk dan mengusahakan tenaga penjualan cukup besar.


Dengan demikian perusahaan perlu mengeluarkan biaya untuk para tenaga penjual dalam melakukan kegiatan personal selling, seperti pengelolaan wiraniaga, program pelatihan, komisi, gaji wiraniaga, dan tujangan lainnya, sehingga diharapkan kegiatan promosi melalui personal selling dapat berjalan dengan efektif. Seperti dikatakan  (Philip Kotler:1996) yang diterjemahkan oleh Agus Darmas berikut:
Pengelolaan wiraniaga mencakup merekrut, seleksi, dan latihan wiraniaga, pengarahan, motivasi dan evaluasi. Wiraniaga harus direkrut dan diseleksi dengan cermat untuk mencegah pemborosan biaya……Imbalan wiraniaga mencakup pula penetapan tingkat pembayaran dan komponen-komponen pembayaran seperti: gaji, komisi, bonus, biaya dan tunjangan

Pendekatan personal selling membutuhkan biaya untuk melaksanakan kegiatannya, tetapi hal tersebut dilakukan semata-mata untuk meningkatkan penjualan. Kedua hal ini memiliki keterkaitan, karena disatu sisi perusahaan harus terus meningkatkan penjualannya, sedangkan untuk tetap meningkatkan penjualan, dengan asumsi jangan sampai perusahaan kehilangan konsumen diperlukan cara promosi yang cukup baik, salah satu cara untuk mendapatkan dan tetap mempertahankannya diperlukan suatu pendekatan khusus kepada konsumen, salah satunya cara yang terdapat pada promosi yaitu dengan system personal selling.
Adapun William J.Stantion (1996:263) menyatakan  bahwa:

Tujuan semua usaha pemasaran adalah menambah penjualan menguntungkan dengan menawarkan pemenuhan kebutuhan dalam jangka panjang. Penjualan personal merupakan cara promosi paling penting yang digunakan untuk mencapai tujuan penjualan itu.

Berdasarkan teori diatas dapat diketahui bahwa personal selling merupakan salah satu faktor yang penting dalam meningkatkan penjualan. Sedangkan untuk meningkatkan penjualan kita harus dapat menarik konsumen, dalam hal itu diperlukan pendekatan-pendekatan khusus agar kita dapat mengetahui dan memahami apa yang diinginkan dan dibutuhkan konsumen.

Pada konsep penjualan berkeyakinan bahwa para konsumen bisnis, jika dibiarkan tidak akan secara teratur membeli cukup banyak produk-produk yang ditawarkan oleh organisasi tertentu. Oleh karena itu, organisasi tersebut harus melakukan usaha penjualan dan promosi yang agresif.
Adapun Moekijan (2000:488) mengungkapkan pendapatnya mengenai penjualan, yaitu:

Penjualan adalah suatu kegiatan yang ditujukan untuk mencari pembeli, mempengaruhi dan memberi petunjuk agar pembelian dapat menyesuaikan kebutuhannya dengan produksi yang ditawarkan serta mengadakan perjanjian mengenai harga yang menguntungkan bagi kedua belah pihak.

Dari pendapat dan pemikiran serta dari hal yang dikemukakan diatas terdapat cukup keterkaitan antara dua hal tersebut, personal selling dan penjualan. Maka dapat dilihat skema kerangka pemikiran atas pengaruh pelaksanaan personal selling  terhadap hasil penjualan PT. Janssen Cilag Indonesia :
             PERSONAL SELLING
· Proses strategi penjua-                                            
      lan tatap muka                                                


      

· Pengelolaan wiraniaga
· Imbalan wiraniaga

 





                PENJUALAN

 Biaya Personal Selling                                  ●  Hasil Penjualan
Sumber: Philip Kotler (diterjemahkan oleh Jaka Wasana, 1996:385)

Gambar 1.5 Skema kerangka pemikiran
1.5.2. Hipotesis

Hipotesis menurut tata bahasa berarti suatu pernyataan yang kedudukannya belum sekuat suatu proposisi atau dalil. Dalam hal ini Husein Umar (2002 : 80 ) mengemukakan bahwa : “Hipotesis merupakan jawaban sementara dari suatu permasalahan yang harus dibuktikan kebenarannya didalam kenyataan ( empirical verification ), percobaan ( experimentation ) atau praktek (inplementation).
Dengan pernyataan yang tertuang dalam kerangka pemikiran tersebut diketahui bahwa pelaksanaan promosi yang berupa personal selling berpengaruh terhadap hasil penjualan pada PT. Janssen Cilag Indonesia cabang Bandung.

1.6. Lokasi dan Waktu Penelitian

Untuk memperoleh data dan informasi yang diperlukan dalam penyusunan skripsi ini, penulis melakukan penelitian pada PT. Janssen Cilag Indonesia , yang berlokasi di Jalan Terusan Holis No.432, Bandung

          Adapun lamanya waktu penelitian dilakukan penulis yaitu dilaksanakan pada bulan April sampai dengan bulan Juli 2006.
Tabel 1.1.

Waktu Pelaksanaan Kegiatan Penelitian
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	Juni
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