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RINGKASAN 

ELISA PUTRI PASARIBU, PERANAN PERSONAL SELLING DALAM 

-MENINGKA TKAN VOLUME PENJUALAN OBAT-OBAT� PADA 

PT. KIMIA FARMA MEDAN, (Di bawah birn.bingan Dra. Hj. RAFIAH 

HASIBUAN, MM., sebagai Pembimbing I, dan Drs. H. SYAHRIANDY, MSi., 

sebagai Pembimbing II). 

Kesehatan masyarakat merupakan salah satu faktor yang perlu diperhatikan 

dengan suti.gguh-sungguh, karena berhasil tidaknya pembangunan nasional sedikit 

banyak juga dipengaruhi oleh faktor kesehatan rnasyarakat itu sendiri. Salah satu upaya 

pemerintah dalarn mengembangkan falior kesehatan ini adalah dengan meningkatkan 

pelayanan kesehatan serta memberikan informasi-informasi kesehatan. 

Sebagai suatu Badan Usaha Milik Negara (BU1v1N) maka PT. Kimia Farrna 

mempunyai cabang di seluruh Indonesia antara lain : Jakarta, Medan, Bandung, 

Surabaya, Bali, Semarang, Palembang, Menado, Ujung Pandang dan Y ogyakarta. 

Sehingga diharapkan PT. Kimia Farma mampu melayani dan menyediakan kebutuhan 

obat-obatan yang dibutuhkan masyarakat. 

Merigingat kebutuhan obat-obatan semakin disadari rnasyarakat, rnaka rnereka 

lebih selektif dalam rnernilih obat-obatan yang dipasarkan oleh berbagai perusahaan. 

Ternyata PT. Kimia Farma Cabang Medan merasakan hal ini, sebab banyak saingan 
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yang dihadapi pedagang besar Parmasi lainnya. PT. Kimia Parma Cabang Medan hams 

berusaha dengan berbagai cara untuk m.erebut calon pem.beli dan mempertahankan 

langganannya yang sudah ada. Dan dengan banyaknya juga perusahaan pesaing yang 

memasarkan produk sejenis maka perusahaan akan mengalami kesulitan dalam 

m.emasarkan produksinya, sehingga akan menyebabkan volume penjualan · akan 

menurun. 

Usaha untuk melakukan kegiatan pema.saran berpengaruh terhadap beberapa 

variabel yang terkandung didalamnya dan variabel-variabel tersebut hams 

dikombinasikan sesuai dengan kebutuhan dan kemampuan perusahaan. Kombinasi 

variabel-variabel promosi ini disebut : Promotion Mix (Bauran Pemasaran). 

Barang dan jasa akan memilih daya tarik yang positif jika produk tersebut 

merupakan produk yang bennutu dan dijual dengan harga yang wajar serta pada tempat 

yang tepat. Yang terpenting adalah bahwa produk itu benar-benar dapat memenuhi 

kebutuhan sehingga tercipta kepuasan para pembeli. 

Akibat banyaknya jenis obat-obatan yang beredar di daerah Sumatera Utara 

dan sekitamya yang dipasarkan oleh perusahaan lain maka secara tidak langsung 

menggeser kedudukan PT. Kimia Parma Medan belum mencapai target penjualan 

sebagaimana direncanakan. 

Apabila dilihat dari selisih angka antara realisasi promosi dengan rencana 

promosi yang dijalankan masih cukup besar untuk pelaksanaan kegiatan promosi 

bagi peningkatan penjualan PT. Kimia Fanna Medan setiap tahunnya, maka alangkah 
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baiknya jika dana yang tersisa tersebut dapat dipergunakan semaksimal mungkin untuk 

mendukung pelaksanaan prornosi sehingga dengan hal tersebut maka angka penjualan 

dapat lebih ditingkatkan lagi. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Alasan Pemilihan Judul 

Sebagai negara yang sedang berkembang Indonesia dewasa ini sedang 

giat melaksanakan pembangunan dalam segala bidang, baik bidang Politik, 

Ekonomi, dan Sosial Budaya. Hal m1 sesua1 dengan kebijaksanaan 

pembangunan yang dilaksanakan pemerintah dalam setiap Pelita. 

Kesehatan masyarakat merupakan salah satu faklor yang perlu 

diperhatikan dengan sungguh-sungguh, karena berhasil tidaknya 

pembangunan nasional sedikit banyak juga dipengaruhi oleh faktor kesehatan 

masyarakat itu sendiri. Salah satu upaya pemerintah dalam mengembangkan 

faktor kesehatan ini adalah dengan meningkatkan pelayanan kesehatan serta 

memberikan informasi-informasi kesehatan_ 

Pihak pemerintah sudah banyak melakukan penyebaran obat-obatan 

melalui Puskesmas dan Balai Pengobatan mengingat perkembangan penduduk 

yang cepat memberikan implikasi pada berbagai bidang seperti tenaga kerja, 

pendidikan, kesehatan, pangan, perumahan dan lain-lain. Pertumbuhan dengan 

cepat mengakibatkan tekanan pada sektor penyediaan fasilitas pada masing

masing bidang tersebut di atas terutama dari segi penyediaan obat-obatan, 

maka selain itu pihak swastapun diikut sertakan untuk berperan dalam 

enyediaan obat-obatan. 
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Mengingat kebutuhan obat-obatan semakin disadari masyarakat, maka 

mereka lebih selektif dalam memilih obat-obatan yang dipasarkan oleh 

berbagai perusahaan. Ternyata PT. Kimia Farma Cabang Medan merasakan 

hal ini, sebab banyak saingana yang dihadapi pedagang besar farmasi lainnya. 

PT. Kimia Farma Cabang Medan harus berusaha dengan berbagai cara untuk 

merebut calon pembeli dan mempertahankan langganannya yang sudah ada. 

Dan dengan banyaknya juga perusahaan pesaing yang memasarkan produk 

sejenis maka perusahaan akan mengalami kesulitan dalam memasarkan 

produksinya, sehingga akan menyebabkan volume penjualan akan menurun. 

Salah satu cara yang tepat untuk memenangkan persaingan ini adalah 

promosi. Diantara alat promosi yang dianggap dominan dan efektif bagi 

perusahaan di samping alat-alat promosi lainnya adalah Personal Selling. 

Atas uraian di atas maka peranan personal selling dihubungkan dengan 

penjualan pada PT. Kimia Farma Cabang Medan merupakan topik yang cukup 

menarik sekali bagi penulis dalam rangka menyusun skripsi ini, sehingga 

penulis memilih judul : '" Peranan Personal Selling Dalam �leningkatkan 

Volume Penjualan Obat-Obatan '". 

B. Perumusan Masalah 

Berdasarkan penelitian pendahuluan yang telah dilakukan penulis, 

maka ditemukan adanya masalah yang dihadapi perusahaan yaitu : '" Kurang 
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