
PENDAHULUAN

Dalam pcndahuluan ini, kami akan memberikan sedikit pen 
jelasan dan pertanggungan-jav/ab mengenai pcnilihan judul skrip 
si kami, masalah-macalah lainnya yang akan kani uraikan dan 
tentan^ survey yang telah kami lakukan,

1* Pen.lelasan .judul dan alasan pemilihan .judul,
Masalah judul daripada skripsi kami "Usaha Meningkatkan 

Penjualan Produk Sakafarna di Jatin", akan mombahas seluruh - 
komponen daripada promotion mix, v/alaupun kami akan oembatasi 
dencan menekankan pada persoalan sales promotion untuk produk- 
produk yang didctail kepada para dokter terutama obat-obat ke- 
ras (daftar G).
Promotion telah berkenbang dengan pesat didalaa lapangan Indus 
tri farmasi Indonesia* Perkembangan promotion dibidans pharma­
ceuticals discbabkan oleh persaingan yang disebabkan.oleh ter- 
lalu banyaknya perusahaan dan item-itom dari satu jonis obat 
yang beredar dalam pasar yang bersaing untuk mendapatkan volu­
me penjualan dengan nompergunakan cara-cara non price competi­
tion yang ditekankan pada differcnciasi produk melalui promo - 
tion. Persaingan sangat banyak terdapat tidak saja pada produk 
produk yang tergolong pada obat-obat bebas dan obat bebas ter- 
batasj, tetapi bahkan banyak pula pada produk-produk yang ter - 
golong dalam daftar obat-obat keras (daftar G)«

Xstilah daripada obat-obat bebas dan obat-obat bebas ter
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batas berarti bahv/a obat-obatan tersebut dijual tanpa memerlu- 
kan penulisan resep oleh dokter dan karenanya boleh dijual me- 
lalui toko-toko obat maupun apotik. Sedangkan obat-obat keras 
(daftar G) merupakan obat-obatan yang memerlukan penulisan re- 
sep oleh dokter, sebelum obat-obatan tersebut dapat dibeli - 
oleh para pemakainya, raaka hanya boleh dijual melalui apotik 
saja. Didalam bidang marketing perbedaan yang utama antara 
obat-obat keras dan obat-obat bebas dan obat-obat bobae terba- 
tas terletak pada bidang promotion dan distribusinya. Persa - 
ingan untuk memperebutkan volume penjualan diantara industri - 
farmasi, dapat dibayangkan dari banyaknya pabrik farraaei di- 
Jatinj dimana nenurut daftar anggota G.P. Parmasi Cabang Jav/a- 
Timur Scksi Pabrik Farmaci didalam kota Surabaya tercatat se - 
banyak 23 pabrik farmasi, sedangkan diluar kota Surabaya seba­
nyak 5 pabrik farmasi ditambah lagi dengan pabrik-pabrik yang 
berasal dari lain daerah dan obat-obat import yang disalurkan- 
melalui pedagang bcsar farmasi di Surabaya sebanyak 92 buah - 
dan di Malang 2 buah.

Berhubung dengan adanya persaingan untuk mendapatkan 
volume penjualan obat-obatan inilah, maka kami tertarik untuk 
membahas persoalan promotion secara ilmiah dan menerapkannya - 
kedalam praktek yaitu didalam praktek daripada P#T* Sumber Se­
hat Cabang Surabaya. Perlu kiranya diketahui bahwa P.T. Sumber 
Sehat berpusat di Semarang dan bergerak dalam bidang industri 
farmasi dengan nama SAKAFARMA, sedangkan bidang distribusinya 
merapergunakan nama P.T. SumberSehat.
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P*T* Sumber Sehat Cabang Surabaya berfungsi sebagai distribu - 
tor produk Sakafarma serta melaksanakan segala aktivitas pro - 
motionnya di Jatin yang ditentukan oleh promotion manager di - 
kantor pusat* Berdasarkan atas apa yang telah dikemukakan di - 
atas bahwa kami akan membatasi dengan menekankan pada persoal- 
an sales promotion untuk produk-produk yang didetail kepada 
para dokter terutama obat-obat keras (daftar G), maka dalam 
hal ini sasaran daripada sales promo tionnya akan ditujukan ke­
pada dokter-dokter yang berfungsi sebagai decider atas pema - 
kaian obat, Dalam penyusunan skripsi ini kami menyadari akan 
keterbatasan kemampuan kami, maka dengan segala kerendahan ha- 
ti kami berusaha menyusun skripsi ini,

2. Permasalahan*
Terutama mengenai makna dan tujuan detailing serta fak­

tor- faktor yang mempengaruhi tercapainya fcujuan daripada de­
tailing*

3* Tu.iuan penyusunan skripsi.
Adapun yang menjadi tujuan daripada skripsi ini ialah: 

a* Untuk memenuhi salah satu syarat guna mencapai gelar 
Sarjana Ekonomi Jurusan Perusahaan dari Fakultas Ekono­
mi Airlangga*

b. Untuk memberikan analisa mengenai cara-cara guna me - 
ningkatkan penjualan obat-obatan yang cukup kompleks 
ini agar didapatkan gambaran yang lebih jelas dan sis -
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teraatik yang mungkin Germanfaat bagi perusahaan yang 
bersangkutan.

4* Hypotesa ker.ia.
Ucaha meningkatkan penjualan yang berhaail akan memper- 

baiki posisi perusahaan dalam bidang pereaingan eerta mening ~ 
katkan kemampuan perusahaan dalam memanfaatkan marketing op - 
portuni ties’*

5» Scope anallsa.
Mengingat bahwa aspek-aspek yang tercakup dalam kegiat- 

an usaha meningkatkan penjualan itu luas sekali, maka dalam 
skripsi ini kami membatasi diri dengan membahas beberapa kebi- 
jaksanaan dibidang sales promotion yang ditentukan dan dilak - 
sanakan oleh P.T* Sumber Sehat, khueusnya mengenai kebijaksa - 
naan detailing,

6* Metodologi.
a« Metode penelitian masalah.

Dalam mengemukakan masalah yang terdapat dalam Isi 
daripada judul skripsi ini, kami membahasnya melalui - 
cara deskriptif analistis yaitu dengan cara merabanding- 
kan fakta yang terdapat pada perusahaan yang kami seli- 
diki dengan pengetahuan teoritis yang erat hubungannya- 
dengan fakta tersebut yang kami peroleh dari literature 
Untuk tujuan tersebut kami mengumpulkan data-data de - 
ngan cara-cara sebagai berikut:
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1 * Survey pendahuluan.
Dengan tujuan agar supaya mengetahui permasalahannya 
secara menyeluruh,

2* Data collecting,
Dalam penyusunan skripsi ini data-data kami kumpul - 
kan dengan cara;
- Data primer, data ini kami peroleh dengan ikut mo- 
bil kanvas P.T, Sumber Sehat Cabang Surabaya yang 
melayani seluruh daerah Jatim untuk mendapatkan ke 
terangaa melalui survey dan observasi (pengamatan)

- Data sekunder, data yang kami peroleh dari P.T, 
Sumber Sehat Cabang Surabaya dan lain-lain perusa­
haan, literature serta laporan statistik dan seba- 
gainya.

b« Data processing.
Data yang kami peroleh, kami olah sesuai dengan ke- 

butuhan skripsi kami.

c. Analisa dan kesimpulan.
Data yang kami peroleh dan yang telah diolah, kami 

analisa sebagai bahan untuk membandingkan teori dan 
praktek, kemudian kami menarik kesimpulan yang kami gu- 
nakan sebagai landasan untuk memberikan saran-saran.
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