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ABSTRAK


Penelitian ini mengambil judul ”Pengaruh Brand Image Produk Obat Merek Amayl Terhadap Keputusan Peresepan Dokter”. Tujuan dari penelitian adalah mengetahui apakah  brand image produk obat merek Amaryl mempunyai pengaruh terhadap keputusan peresepan dokter. Penelitian menggunakan  dua variabel yaitu: variabel bebas yaitu  brand image produk obat merek Amaryl (X) yang dalam penelitian ini diwakili oleh variabel produsen image (X1), kualitas produk (X2), efektifitas terapi (X3) dan efek samping (X4) dan variabel terikat yaitu keputusan peresepan dokter (Y). Untuk mengukur dan menganalisa hubungan antara kedua variabel di atas disebarkan kuesioner kepada 100 orang responden (dokter).Instrumen (alat ukur)  diuji dengan menggunakan uji validitas dan reliabilitas, kemudian hasil pernyataan dari responden tersebut diolah dan dianalisis dengan menggunakan metode analisa deskriptif dan analisa regresi linier berganda. Untuk uji hipotesis digunakan uji F dan uji t.


 Hasil uji: variabel  bebas yaitu brand image produk obat merek Amaryl yang diwakili oleh variabel  produsen image, kualitas produk, efektifitas terapi dan efek samping mempunyai pengaruh signifikan secara simultan terhadap keputusan peresepan dokter, didasarkan dari hasil pengujian secara simultan bahwa Fhitung > Ftabel yaitu 49,573 > 2,47. Dilihat dari besarnya koefisien determinasi didapatkan bahwa pengaruh variabel bebas (brand image produk obat merek Amaryl yang diwakili oleh variabel produsen image, kualitas produk, efektifitas terapi dan efek samping) terhadap keputusan peresepan dokter sebesar 66,2%. 



Brand image produk obat merek Amaryl yang diwakili oleh  variabel produsen image, kualitas produk, efektifitas terapi dan efek samping,mempunyai pengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan peresepan dokter, didasarkan dari hasil pengujian secara parsial bahwa nilai thitung untuk variabel produsen image sebesar 4,895, nilai thitung untuk variabel kualitas produk sebesar 4,741, nilai thitung untuk variabel efektifitas sebesar 3,521, dan nilai thitung untuk variabel efek samping  sebesar 3,523. Dari semua nilai thitung untuk variabel bebas didapatkan nilai thitung yang lebih besar dari ttabel sebesar 1,9853.
 Kata kunci : Brand Image, Keputusan Peresepan Dokter.

BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Masalah
Jika suatu produk yang telah berhasil diproduksi, sama seperti halnya lahirnya seorang manusia maka langkah selajutnya adalah harus memberikan nama atau untuk produk tersebut, harus diberikan  merek (brand) yang nantinya akan menjadi identitas dari produk tersebut. Bahkan Kothler & Armstrong mengatakan “penetapan merek menjadi begitu kuat sehingga saat ini, tidak ada produk yang tidak memiliki merek” (2008:275). Merek atau brand adalah sebuah nama, istilah, tanda, lambang atau desain atau kombinasi dari semuanya ini yang memperlihatkan identitas produk atau jasa dari suatu penjual atau sekelompok penjual dan membedakan produk itu dari produk pesaing.

Freddy Rangkuti dalam bukunya “the power of brand”  juga mengatakan bahwa merek adalah janji penjual untuk secara konsisten memberikan feature, manfaat dan jasa tertentu kepada pembeli. Merek akan memberikan jaminan kualitas, sedangkan citra merek (brand image) merupakan syarat dari merek yamg kuat. Membangun merek yang kuat tidak berbeda dari membangun sebuah rumah yaitu kita harus memiliki pondasi yang kuat. Caranya adalah: 1). Memiliki positioning yang tepat. 2). Memiliki brand value yang tepat dan 3). Memilih konsep yang tepat dengan mengkomunikasiakan semua elemen-elemen brand value dan positioning yang tepat, sehingga brand image dapat terus menerus ditingkatkan. Perusahaan  menginginkan agar selalu terdapat brand image yang positif dan kuat dalam benak bahkan dalam hati pelanggan potensial sehingga produknya selalu menjadi pilihan utama mereka.

Produk yang telah dihasilkan tersebut juga tidak bisa mencari konsumen sendiri. Oleh karena itu dibutuhkan strategi pemasaran yang tepat agar suatu produk sukses dipasarkan. Di dalam strategi pemasaran harus pula di tetapkan teknik atau cara bagaimana membuat pelanggan mempersepsikan, memandang dan merasakan bahwa produk atau jasa yang diberikan kepada mereka lebih tinggi daripada apa yang dapat diberikan oleh pesaing. Perusahaan selalu menginginkan terciptanya brand image yang positif. Membangun brand image yang positif harus sesuai pasar sasaran, kebutuhan pelanggan, kondisi persaingan, keuntungan, dan alasan mengapa produk atau jasa tersebut diciptakan. Tak terkecuali juga dalam memasarkan produfarmasi dalam hal ini obat-obatan. Strategi pemasaran yang dilakukan bertujuan agar sebuah merek produk obat mempunyai brand image yang kuat di mata konsumennya (dalam hal ini adalah dokter) sehingga obat tersebut dapat berada dalam posisi top of mind yang akan menjadikannya merek pilihan utama untuk terapi pasien-pasiennya sehingga dapat mewujudkan tujuan pemasaran yaitu mencapai tingkat penjualan maksimal agar perusahaan memperoleh laba maksimal.

PT Sanofi-aventis merupakan salah satu perusahaan Farmasi terbesar dan terkemuka di dunia. PT Sanofi-aventis beroperasi di lebih dari 100 negara dan mempekerjakan sekitar 100.000 karyawan, berpartisipasi dan berupaya dalam memperbaiki dan memajukan dunia kesehatan. Salah satu produk Sanofi-Aventis adalah Amaryl yang berperan dalam mengatasi gangguan metabolisme. Amaryl  dengan zat aktif glimepiride, merupakan market leader untuk terapi diabetes melitus di indonesia. Hal ini dapat dilihat dari data berikut ini:
Tabel 1.1
[image: image1.jpg]


Market Oral Anti Diabetes (base on IPMG data June ’10)
Dari data IPMG June ‘ 10 terlihat bahwa market share OAD terbesar adalah Amaryl group (Amaryl mono + Amaryl M) : 23.3 % (jan’10 : 21.7 %), disusul Glucovance : 18.9 %, sebagai urutan kedua  (Jan’10 : 22.1 %).
Di dalam Kode Etik IPMG Bab II pasal 1 (Pelaksanaan Kode Etik)  1.4.2. mengenai kebebasan profesi kesehatan, disebutkan bahwa: tidak boleh ada pembayaran atau penghargaan bentuk lain (termasuk dana bantuan, beasiswa, subsidi, dukungan, kontrak  konsultasi, pendidikan atau kebutuhan praktek) yang diberikan atau ditawarkan pada profesi kesehatan sebagai imbalan penulisan resep, pemberian rekomendasi, pembelian, penyediaan atau pemberian produk kepada pasien atau ada janjinya untuk melanjutkan hal tersebut. Tidak boleh menawarkan atau memberikan dalam bentuk atau cara tertentu yang akan mempengaruhi profesi kesehatan dalam menulis resep.Sehingga salah satu cara untuk dapat menjadi market leader, tentunya peranan brand image yang kuat sangat diperlukan. Maka hal inipun jelas mendukung pentingnya tercipta brand image yang kuat dari seorang dokter terhadap suatu produk obat agar produk tersebut menjadi pilihan terapi utama karena dengan kemampuan perusahaan membangun  image yang baik di mata dokter  terhadap sebuah brand obat  maka diharapkan akan mempengaruhi dokter untuk meresepkan produk obat tersebut bagi pasien-pasien yang sesuai dengan indikasi obat tersebut. 
	            Bagi Sanofi-Aventis, pembentukan brand image merupakan hal yang sangat penting dalam kegiatan pemasarannya. Hal ini terlihat dari strategi promosi yang dijalankan, misalnya dengan menjadi sposor event. Pada saat event, perusahaan obat tetap tidak bisa menjual langsung  produk ethicalnya kepada dokter, tetapi yang lebih diharapakan adalah dampak dari kegiatan ini yaitu tertanamnya brand image yang baik di mata dokter terhadap produk Amaryl. Demikian juga dalam promosi direct selling kepada dokter melalui seorang medical representatif. Seorang medical representatif juga dilarang menjual produk langsung kepada dokter, yang dilakukan adalah menjelaskan secara detail tentang produk (detailing) kepada dokter sehingga brand image dokter kepada produk obat tersebut semakin kuat dan produk dapat menjadi first of mind dari dokter dan pada akhirnya jika dokter menemukan penyakit yang sesuai indikasi, obat tersebut dapat menjadi pilihan terapi utama dokter. Karena itulah bagi PT Sanofi-aventis pembentukan brand image yang kuat adalah tujuan penting yang ingin dicapai melalui setiap kegiatan promosi yang dilakukan.

      Penelitian ini dilakukan ntuk  mengetahui sejauh mana efek pembentukan  brand image yang kuat dari produk obat amaryl yang dibangun oleh PT Saofi-Aventis, dapat mempengaruhi keputusan peresepan seorang dokter terutama di wilayah Surabaya Selatan dan sekitarnya (Gresik dan Lamongan). Penelitian dilakukan dengan mengambil sampel 100 dokter dengan kriteria antara lain: 1).  Meresepkan Amaryl. 2). Spesialisasi: Neuro, Cardio, Internist dan Dokter GP (umum) yang merupakan dokter target pemakai Amaryl sehingga dapat juga digunakan untuk mengukur sejauh mana keberhasilan strategi perusahaan dalam menanamkan brand image di mata dokter yang diharapkan dapat mempengaruhi keputusan peresepan dokter di area Surabaya selatan, Gresik dan Lamongan.

     Berdasarkan latar belakang masalah diatas bahwa brand image (citra merek) mempunyai pengaruh terhadap perilaku konsumen pada suatu produk maka penulis tertarik untuk mengadakan penelitian dan menyajikannya dalam bentuk karya ilmiah berupa skripsi dengan judul:

“Pengaruh Brand Image Produk Obat Merek Amaryl  Terhadap Keputusan Peresepan Dokter”

	1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian permasalahan diatas maka dalam hal ini penulis ingin mengetahui apakah  brand image produk obat merek Amaryl mempunyai pengaruh terhadap keputusan peresepan dokter?
1.3 Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mendapatkan data dan informasi yang diperlukan  sehingga diperoleh kejelasan mengenai apakah brand image produk obat merek Amaryl mempunyai pengaruh terhadap keputusan peresepan dokter?
1.4 Manfaat Penelitian

           Melalui penelitian ini penulis berharap memberikan hasil yang bermanfaat bagi:

1 Aspek praktis :
· Bagi penulis sendiri: Sebagai  bahan informasi dan pembelajaran untuk memperluas pengetahuan tentang pemasaran produk, sebagai bekal untuk menghadapi tantangan dunia kerja selain untuk melengkapi persyaratan perolehan gelar sarjana Strata-1 di Universitas Narotama

· Bagi Perusahaan: Sebagai bahan masukan guna membangun brand

image yang baik bagi perusahaan.

2 Aspek pengembangan ilmu :

Penulisan ini diharapkan dapat  menambah pengetahuan dan wawasan di bidang pemasaran khususnya menyangkut strategi penciptaan brand image produk yang baik di mata konsumen khususnya produk obat-obatan.
1.5 Sistematika Pembahasan
       Agar pembahasan ini lebih mudah untuk dipahami, maka akan disajikan sistematika penulisan sebagai berikut :
BAB I PENDAHULUAN
Bab ini berisikan latar belakang permasalahan, perumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, yang bertujuan untuk memahami masalah yang akan diajukan, dan sistematika penulisan.

BAB II TINJAUAN PUSTAKA
Dalam bab ini akan dibahas mengenai landasan teori yang digunakan untuk membahas dan memecahkan masalah, hipotesis dan model penelitian.

BAB III METODE PENELITIAN 
Bab ini menjelaskan tentang cara-cara untuk melakukan kegiatan penelitian mulai dari desain penelitian, identifikasi variabel, definisi operasional variabel, jenis dan sumber data, pengukuran data, populasi dan sampel, teknik pengambilan data, teknik analisis data, dan prosedur pengujian hipotesis.
BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Bab ini menjelaskan tentang gambaran umum perusahaan dan deskripsi tentang produk yang menjadi obyek penelitiaan, deskripsi hasil penelitian, analisis data dan pembahasan.
BAB V KESIMPULAN DAN SARAN
            Bab ini merupakan bagian akhir dari penulisan ini yang berisikan kesimpulan terhadap hasil penelitian serta saran-saran yang kiranya dapat bermanfaat sebagai masukan ataupun pertimbangan bagi perusahaan, pembaca, dan penelitian-penelitian selanjutnya.


	


