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KATA PENGANTAR

Saya adalah mahasiswi Fakultas Psikologi Universitas Kristen Maranatha
yang sedang menyusun Skripsi mengenai Expectancy — Task Value models of
motivation pada medical representative di PT “X” Bandung. Dalam lampiran ini
terdapat kuesioner yang berhubungan dengan penelitian ini. Sehubungan dengan
kepentingan tersebut, saya sangat mengharapkan bantuan Anda untuk meluangkan
waktu mengisi kuesioner yang tersedia.

Informasi yang Anda berikan akan sangat bermanfaat bagi penelitian ini. Oleh
karena itu, besar harapan saya agar Anda dapat mengisi kuesioner ini dengan
sungguh-sungguh, sehingga informasi yang diperoleh akan bermanfaat bagi
penelitian ini. Kerahasiaan jawaban yang Anda berikan akan tetap terjaga.

Atas kesediaan dan bantuan Anda, saya ucapkan terimakasih.

Penyusun
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KUESIONER EXPECTANCY - TASK VALUE MODELS OF MOTIVATION
Petunjuk Pengisian :

Pada kuesioner ini terdapat sejumlah pernyataan dan di belakang setiap
pernyataan tersebut terdapat empat kemungkinan jawaban. Pernyataan ini
menggambarkan apa yang saudara rasakan. Bacalah setiap pernyataan tersebut
dengan seksama dan berilah tanda silang (X) terhadap Kkesesuaian tiap
pernyataan dengan diri Saudara.

Bila Saudara menilai bahwa suatu pernyataan:

1. Sesuai dengan diri Saudara, maka berilah tanda (X) pada kolom S

2. Cukup sesuai dengan diri Saudara, maka berilah tanda (X) pada kolom CS
3. Kurang sesuai dengan diri Saudara, maka berilah tanda (X) pada kolom KS
4. Tidak sesuai dengan diri Saudara, maka berilah tanda (X) pada kolom TS

Sebagai contoh :

NO PERNYATAAN S CS | KS | TS

I. Saya yakin mampu mencapai target tiap

bulan.

Bila pernyataan ini sesuai dengan diri Saudara, maka berilah tanda silang (X) pada

kolom S.

Contoh :
NO PERNYATAAN S CS | KS | TS
I. Saya yakin mampu mencapai target tiap | X

bulan.
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Jika Saudara menilai bahwa pernyataan tersebut sangat tidak sesuai dengan diri

Saudara, maka berilah tanda silang(X) pada kolom TS.

Contoh :
NO PERNYATAAN CS | KS | TS
I. Saya yakin mampu mencapai target tiap X

bulan.

Bacalah pernyatan-pernyataan dengan teliti dan bijaksana tanpa ada yang

terlewati serta tidak menjawab lebih dari satu pilihan jawaban. Jawablah

berdasarkan pikiran pertama yang muncul dari dalam diri Saudara (spontan).
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NO PERNYATAAN CS | KS | TS

I. | Saya yakin mampu mencapai target tiap
bulan.

2. | Saya tidak yakin dapat menjelaskan
komposisi dan indikasi penyakit pada dokter
dari produk obat yang saya tawarkan.

3. | Saya yakin dokter akan menyediakan waktu
untuk mendengarkan presentasi produk obat
saya.

4. | Saya yakin dapat membujuk dokter untuk
menggunakan produk obat perusahaan.

5. | Saya yakin dengan mempresentasikan produk
obat pada dokter, akan membuat dokter
memesan produk obat dari perusahaan.

6. | Saya tidak yakin dapat mencapai target yang
diberikan oleh perusahaan.

7. | Saya yakin akan mempunyai peluang untuk
berhasil mencapai target penjualan produk
obat tiap bulannya.

8. | Saya yakin produk obat yang saya tawarkan
akan digunakan oleh dokter.

9. | Saya yakin mampu menjawab semua
pertanyaan dokter ketika sedang
mempresentasikan produk obat.

10. | Saya yakin dapat mencapai target yang

melebihi rekan sekerja.

11.

Saya tidak yakin dapat menjangkau area yang

luas untuk bertemu dengan dokter.
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NO

PERNYATAAN

CS

KS

TS

12.

Hambatan yang ditemui merupakan tantangan
bagi saya untuk dapat melakukan pekerjaan

ini dengan baik.

13.

Saya tidak yakin dalam satu hari dapat
memenuhi target kunjungan kepada dokter
sebagaimana yang telah ditetapkan

perusahaan.

14.

Saya mampu mencapai target penjualan
produk obat dan meraih achiev sales pada

akhir tahun.

15.

Saya tidak yakin memiliki kesabaran untuk
menunggu dokter dalam waktu yang lama

saat dokter menangani banyak pasien.

16.

Saya tidak yakin untuk dapat mencapai target
penjualan produk obat tiap bulannya
sebagaimana yang telah ditetapkan oleh

perusahaan.

17.

Saya tidak yakin mampu bersaing dengan

kompetitor lain dalam mempengaruhi dokter.

18.

Saya tidak yakin dapat bersaing dengan
kompetitor yang lebih  ahli  dalam

menawarkan produk obat pada dokter.

19.

Saya yakin mampu mempresentasikan produk
obat dihadapan dokter tanpa bantuan dari

ASM (A4rea Sales Manager).

20.

Saya mampu mencapai target kunjungan

dokter.
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NO PERNYATAAN CS | KS | TS

21. | Penting bagi saya mendapatkan predikat “7The
Best Medical Representative” tiap tahunnya.

22. | Mencapai target merupakan suatu tantangan
bagi karir saya.

23. | Pekerjaan ini bermanfaat untuk
meningkatkan status sosial saya di masa yang
akan datang.

24. | Saya tertantang untuk menemui dokter-dokter
yang belum pernah saya kunjungi.

25. | Saya yakin dengan melakukan activity yang
tepat, akan membuat dokter bersedia
menggunakan produk obat perusahaan.

26. | Saya tertantang untuk menjalin hubungan
baik dengan dokter.

27. | Saya yakin akan mengunjungi dokter yang
belum pernah saya kunjungi sebelumnya
untuk menggunakan produk obat dari
perusahaan.

28. | Saya akan tetap menemui dokter walaupun
keadaan cuaca tidak mendukung.

29. | Penting bagi saya untuk menguasai
pemahaman produk obat dalam
mempresentasikannya di hadapan dokter.

30. | Target penjualan produk obat semakin besar

sedangkan dokter yang menggunakannya

semakin sedikit.
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NO PERNYATAAN CS | KS | TS

31. | Pencapaian target yang saya lakukan tiap
tahunnya dapat membuat saya dipromosikan
untuk mendapatkan posisi yang menjanjikan.

32. | Menunggu dokter hingga tengah malam dapat
membawa manfaat dalam pencapaian target.

33. | Jenjang karir sebagai sesuatu yang penting
bagi kehidupan berkarir saya.

34. | Saya yakin dengan mempresentasikan obat
dan berkomunikasi dengan dokter dapat
menambah wawasan bagi saya.

35. | Pekerjaan ini tidak dapat memperbaiki
kehidupan saya di masa depan.

36. | Saya bersedia ditempatkan di daerah manapun
untuk dapat mencapai target yang maksimal.

37. | Penting bagi saya mencapai target untuk
dapat meningkatkan performance saya tiap
bulannya.

38. | Pekerjaan mempersuasi dokter merupakan
pekerjaan yang tidak menarik.

39. | Pekerjaan atau pencapaian target dapat
membuat kehidupan saya menjadi lebih baik.

40. | Pekerjaan yang saya jalani ini membuang-
buang waktu ketika dokter tidak dapat
ditemui.

41. | Saya yakin pada bulan-bulan liburan, mampu

mencapai target.




Lampiran 1

NO

PERNYATAAN

CS

KS

TS

42.

Saya tidak yakin dapat menjawab pertanyaan
dokter yang berkaitan dengan produk obat

yang saya tawarkan.

43.

Saya tidak yakin dapat mempengaruhi dokter
untuk tetap menggunakan produk obat yang

saya tawarkan.

44.

Tiap bulan saya mampu mencapai target
karena saya memiliki potensi yang besar bagi

karir untuk lebih maju lagi.

45.

Saya tidak yakin dapat mempresentasikan
produk obat dari perusahaan, sehingga tidak

mampu mencapai target pada bulan ini.

46.

Pencapaian target yang saya lakukan tidak
dapat menunjang karir untuk menjadi lebih

baik.

47.

Pencapaian target yang saya kerjakan,
bermanfaat untuk meningkatkan performance

tiap bulannya.

48.

Saya tertarik mempelajari produk obat beserta

indikasinya.

49.

Saya pulang larut malam pada saat
mengadakan kunjungan kepada dokter yang

memiliki banyak pasien.

50.

Saya akan bekerja di luar kota dengan
meninggalkan keluarga saya dirumah untuk

dapat mencapai target.
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NO PERNYATAAN CS | KS | TS

51. | Target kunjungan dokter sulit dipenuhi karena
mempunyai sedikit waktu untuk bertemu
dengan dokter.

52. | Penting bagi saya memahami materi
kedokteran untuk dapat menjelaskan produk
obat pada dokter.

53. | Saya yakin dengan melakukan follow-up pada
dokter akan membantu pencapaian target.

54. | Saya tidak yakin dapat mengimbangi activity
dari kompetitor lain pada dokter.

55. | Saya yakin dengan mempresentasikan produk
obat akan lebih mudah bagi saya untuk
memenuhi target kunjungan dokter.

56. | Penting bagi saya untuk mencapai target
penjualan produk obat tiap bulannya.

57. | Penting bagi saya melakukan activity pada
dokter dan berhasil mencapai target tiap
bulannya.

58. | Melakukan activity akan sangat bermanfaat

untuk mengetahui keperluan dokter.
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DATA PENUNJANG

Jenis Kelamin :
Usia

Divisi

Lama Bekerja :

Pada bagian ini, Anda diminta untuk menjawab pertanyaan dengan cara memberi

tanda silang (x) pada salah satu jawaban yang sesuai dengan diri Anda.

1. Agar tidak mengalami kembali kegagalan pada tahun sebelumnya, saya akan
a. Lebih banyak belajar untuk dapat mempresentasikan produk obat dengan baik
b. Lebih banyak bertanya pada ASM mengenai produk obat

c. Berdiam diri tanpa melakukan apapun

2. Pada tahun ini, saya .......... untuk mengulang kembali keberhasilan dalam
pencapaian target selama satu tahun sehingga saya mendapatkan achievment sales
100%.

a. Termotivasi
b. Cukup termotivasi

c. Kurang termotivasi
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Pengalaman yang sering kali saya dapatkan ketika menawarkan produk obat

a. Ketika akan bertemu dengan dokter, ternyata dokter yang ingin ditemui
sedang tidak ada di tempat/pergi ke luar kota

b. Ketika menawarkan produk obat, ternyata dokter telah menggunakan produk
sejenis dari perusahaan farmasi lain

c. Dokter langsung menulis produk obat dari perusahaan karena dokter lebih

percaya manfaat dari obat tersebut dibanding produk obat kompetitor lain

Kegagalan dalam pencapaian target bulan sebelumnya ........ dalam
mempresentasikan atau menawarkan produk obat untuk bulan-bulan berikutnya.

a. Membuat saya lebih termotivasi

b. Membuat saya kurang termotivasi

c. Membuat saya lebih banyak belajar

Perlakuan atasan (ASM) terhadap saya adalah ...................

a. memperhatikan serta membantu mencari jalan keluar untuk menghadapi
kesulitan tersebut

b. tidak dekat, sehingga sulit bagi saya untuk mengungkapkan kesulitan yang
dihadapi

c. Tidak peduli, yang terpenting MR dapat mencapai target tiap bulannya
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Dengan melakukan activity pada dokter, saya ...............

a. Tidak perlu khawatir dokter tidak akan menulis produk obat dari perusahaan
b. Akan tetap berusaha memberikan penjelasan mengenai produk obat

c. Tetap perlu merasa khawatir dokter tidak menulis produk obat dari

perusahaan

Saya mampu mencapai target kunjungan dokter ......... untuk meminta tanda
tangan.

a. Setiap hari

b. Lima hari dalam seminggu

c. Tiga hari dalam seminggu

Bagaimana interaksi Anda dengan dokter?

a. Sangat intensif, seperti seringnya bertemu dengan dokter untuk
mempresentasikan produk obat dan menjalin hubungan baik dengan dokter
serta keluarganya hanya sekedar untuk menjalin silahturahmi

b. Cukup intensif, seperti dalam sepekan hanya beberapa kali bertemu untuk
mempresentasikan produk obat dan menjalin hubungan baik dengan dokter

c. Tidak intensif, seperti hanya satu sampai dua kali pertemuan dalam sepekan
untuk mempresentasikan produk obat pada dokter tanpa adanya silahturahmi

yang mendukung
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9. Keadaan lingkungan di rumah sakit .......... saya untuk melakukan presentasi
dengan dokter mengenai produk obat yang akan saya tawarkan.
a. Mendukung
b. Cukup mendukung

c. Kurang mendukung

10. Keadaan lingkungan di kantor membuat saya merasa .......... sehingga saya dapat
menyesuaikan diri dengan baik dengan rekan MR.
a. Nyaman
b. Cukup nyaman

c. Tidak nyaman
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Lampiran 1

DAFTAR PERTANYAAN SURVEY AWAL
Nama (inisial) :
Usia
Divisi

Lama Bekerja :

Pada bagian ini, Anda diminta untuk menjawab pertanyaan di bawah ini.

1. Kesulitan apa yang membuat Anda tidak dapat mencapai target tiap bulannya?

Bisa Anda jelaskan?

2. Apa yang akan Anda lakukan untuk dapat berhasil mencapai target tiap

bulannya?
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4. Bagaimana reaksi atasan bila Anda tidak dapat mencapai target selama tiga

bulan berturut-turut?
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5. Apa yang membuat Anda tidak berhasil achiev tiap bulannya?

6. Bila Anda mendapat SP, bagaimana perasaan Anda dan bagaimana cara
mengatasinya?
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8. Anda dikatakan berhasil atau tidaknya mencapai target disebabkan karena

faktor apa?

9. Dalam satu tahun sebelumnya apakah anda pernah mendapatkan achiev sales?

Jelaskan?
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10. Dalam satu tahun sebelumnya, apakah anda pernah mendapatkan SP? apa

yang anda lakukan dan jelaskan?

12. Bagaimana dukungan dari orang-orang sekitar (seperti keluarga, atasan, dan
rekan MR) mengenai pekerjaan dan pencapaian target yang Anda dapatkan?

Jelaskan satu persatu?
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14. Selama Anda bekerja sebagai MR apakah lebih menggali potensi anda dalam

bekerja? Jelaskan?
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15. Apakah atasan sering membantu bila Anda mengalami kesulitan dalam

pencapaian target? Bisa anda jelaskan?
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LAMPIRAN 2

DATA MENTAH HASIL PENELITIAN
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1.4 Data mentah Hasil Penelitian
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Aspek Expectancy
Expextancy for success

114|167 |10 | 13 | 16 27 | 41 | Jml Hasil Derajat
1/4/4(4|14]4 24 |42 (32 |32/9=3,6 Tinggi
203/4/4/4(3 3|4 |3]3|31 |[31/9=34 Tinggi
313/4|4[3/3 (3|4 [4]2]30 |30/9=33 Tinggi
4)3/4|14[3/3 (4|4 [4]3 |32 |32/9=3,6 Tinggi
5/3/4/4/4|3 4|4 |4]4 |34 |34/9=38 Tinggi
6|4/ 3|4/4(4 (4|4 |3 |4 |34 |34/9=38 Tinggi
713/3[4/4/4 (4|4 |4]3]|33 |33/9=3,7 Tinggi
83/3[3/4(4 (4|4 |4]4]|33 |33/9=3,7 Tinggi
912/2(2]2(2(3 ]2 |3]2]20 |20/9=22 Rendah

Task Spesific-Self Concept
215 8 |9 14 17 | 19 20 | 25 45 53 55 | Jml Hasil Derajat
41414414 |4 14 |44 |4 |4 |4 148 |48/12=4 Tinggi
413141413 |43 |44 |4 |4 3 |44 | 44/12=3,7 | Tinggi
43141314 |4 14 |4]3 4 |4 |4 |45 |45/12=3,8 | Tinggi
41413 (314 |43 |44 |4 |4 |4 |45 |45/12=3,8 | Tinggi
11414414 |44 |4 |4 |4 |4 |4 145 |45/12=3,8 | Tinggi
41313 (414 |44 |44 |4 |4 |4 )46 |46/12=38 | Tinggi
41312314 |43 |44 |4 |4 |4 )43 |43/12=3,6 | Tinggi
413121414 414 |44 |4 |3 4 |44 | 44/12=37 | Tinggi
212131313 |3|3 |34 |4 |3 3 136 |36/12=3 Tinggi
Perception of Task Difficulty

311215 18] 30 |42 [43[51 |54 | Jml Hasil Derajat
133424 |1 [(4|4]3 |2 |30 |30/10=3 Tinggi
21313134144 |3]4]4 |4 |36 |36/10=3,6 | Tinggi
3(3(3 (44|33 (342 |4 |33 |33/10=3,3 | Tinggi
433414141 (4144 |4 |35 |3510=3,5 | Tinggi
5141413444 |4]4]3 |4 |38 |3810=3,8 | Tinggi
6123|444 |3 |4]3]4 |3 |34 |34/10=3,4 | Tinggi
7131314 (4(3|3 |3]4]3 |3 |33 |33/10=3,3 | Tinggi
83314 (4 (3|1 |3]1]3 |4 |29 |29/10=29 | Tinggi
911123332 |4]3|3 |3 |27 |27/10=2,7 | Tinggi
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Komponen Task Value
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Aspek Task Value
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Attainment Value
21 |29 | 37| 52 56 | 57 | Jml Hasil Derajat
1(3|4(4|3 |4 (4]22]22/6=3,7 Tinggi
214141143 (41]423]23/6=3,8 Tinggi
3141444 (4|4 (24 )24/6=4 Tinggi
414 14|44 (4|4 (24 24/6=4 Tinggi
531414 |3 |4 14|22|22/6=3,7 Tinggi
6|3 1/4 14|14 |4 ]4]23|23/6=3,8 Tinggi
71314142 |44 |21 |21/6=3,5 Tinggi
814 (414 |2 |43 |21 |21/6=3,5 Tinggi
914|414 |4 |4 14|24 |24/6=4 Tinggi
Interest
22 24 26 38 48 Jml Hasil Derajat
1(4 |3 |4 |1 |4 |16 |16/5=32 Tinggi
214 |3 |4 |3 |4 [18]18/5=3,6 Tinggi
314 (4 |4 |4 (4 [20]|20/5=4 Tinggi
414 (4 |4 |4 |4 |20]|20/5=4 Tinggi
54 |4 |4 |4 |4 |20]|20/5=4 Tinggi
6|4 |4 |4 |3 |4 [19]19/5=3,8 Tinggi
714 |4 |4 |4 |4 |20]20/5=4 Tinggi
84 (4 (4 |4 |3 |19]|19/5=38 Tinggi
913 |4 |4 |3 |3 [17|17/5=34 Tinggi
Utility Value
23 [31[32]33 [34[35[39 [44] 46 |47 [ 58 [ Jml Hasil Derajat
1413134 (444 |44 (4442 |42/11=38 Tinggi
204 141214 (4144 (3|4 41441 |41/11=3,7 Tinggi
314 12143 (4|44 (3|4 |4]4|40 |40/11=3,6 Tinggi
4414144 (444 (414 (44|44 |44/11=4 Tinggi
53(3(4|4 (414|442 (4440 |40/11=3,6 Tinggi
62 (34|14 (414|333 |4(4/|38 |38/11=3,5 Tinggi
74141414 (4144 (3|3 |4(4]|42 |42/11=3,8 Tinggi
84 (4|4 |4 (44|14 (3|3 |43 |41 |41/11=3,7 Tinggi
934 |3|3 |44 |3 (2|4 [3[3[36 [36/11=33 Tinggi




Perceived Cost

28 36 40 49 50 Jml Hasil Derajat
3 |3 |4 [2 |4 |16 |16/5=32 | Tinggi
2/ 3 2 3 2 12 12 | 12/5=24 | Rendah
34 |3 |3 |1 [3 |14 [14/5=28 | Tinggi
44 |3 |4 |1 |3 |15 [15/5=3 Tinggi
54 |4 |4 |1 [3 |16 [16/5=32 | Tinggi
64 |4 |4 [1 [2 [15 [15/5=3 Tinggi
7 4 1 4 1 1 11 | 11/5=22 | Rendah
8 4 1 4 12 1 12 | 12/5=2,4 | Rendah
94 |1 |4 [3 [3 [15 |15/5=3 Tinggi
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Hasil Data Penunjang
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LAMPIRAN 3

Tabulasi Silang Data Utama dan Data Penunjang



Tabulasi silang antara Data Utama dan Data Penunjang

Lampiran 3

Tabel K.1 Pengalaman mengenai kegagalan dalam pencapaian target pada tahun

sebelumnya.

Expectancy-Task Value

Pust Tinggi | Rendah Total
Performance & event
Lebih banyak belajar untuk dapat mempresentasikan
0 -

produk obat dengan baik 8/100% 8
Lebih banyak bertanya pada ASM mengenai produk

1/100% - 1
obat

Total 9/100% - 9/100%

Tabel K.2 Pengalaman mengenai keberhasilan dalam pencapaian target yaitu achieve

sales 100%.

Expectancy-Task Value

Past Tinggi | Rendah Total
Performance & event
Termotivasi 8/100% ) ]
Cukup termotivasi 1/100% i 1
Total 9/100% - 9/100%
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Tabel K.3 Pengalaman yang sering dijumpai ketika menawarkan produk obat.

Expectancy-Task Value

Pust Tinggi | Rendah Total
Performance & event
Ketika akan bertemu dengan dokter, ternyata dokter
yang ingin ditemui sedang tidak ada di tempat/pergi 1/100% i 1
ke luar kota
Ketika menawarkan produk obat, ternyata dokter
telah menggunakan produk sejenis dari perusahaan 7/100% i 7
farmasi lain
Dokter langsung menulis produk obat dari
perusahaan karena dokter lebih percaya manfaat dari 1/100% i 1
obat tersebut dibanding produk obat kompetitor lain

Total 9/100% - 9/100%

Tabel K.4 Pengalaman mengenai kegagalan dalam

pencapaian target pada bulan

sebelumnya.
Expectancy-Task Value
Puast Tinggi | Rendah Total
Performance & event
Membuat saya lebih termotivasi 4/100% - 4
Membuat saya lebih banyak belajar 5/100% i, 5
Total 9/100% - 9/100%




Tabel K.5 Interaksi atasan dengan MR.

Lampiran 3

Expectancy-Task Value
Tinggi | Rendah Total
Socializers behavior
memperhatikan serta membantu mencari jalan keluar
. . 9/100% - 9
untuk menghadapi kesulitan tersebut
Total 9/100% - 9/100%
Tabel K.6 Interaksi MR dengan dokter dalam melakukan activity.
Expectancy-Task Value
Tinggi | Rendah Total
Socializers behavior
Tidak perlu khawatir dokter tidak akan menulis
0 -
produk obat dari perusahaan 1/100% !
Akan tetap berusaha memberikan penjelasan
0 -

mengenai produk obat 7/100% ’
Tetap perlu merasa khawatir dokter tidak menulis

. 1/100% - 1
produk obat dari perusahaan

Total 9/100% - 9/100%
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Tabel K.7 Interaksi MR dalam mencapai target kunjungan dokter.

Expectancy-Task Value
Tinggi | Rendah Total
Socializers behavior
Setiap hari 4/100% - 4
Lima hari dalam seminggu 4/100% - 4
Tiga hari dalam seminggu 1/100% - 1
Total 9/100% - 9/100%
Tabel K.8 Interaksi MR dengan dokter.
Expectancy-Task Value
Tinggi | Rendah Total
Socializers behavior
Sangat intensif, seperti seringnya bertemu dengan
dokter untuk mempresentasikan produk obat dan
menjalin  hubungan baik dengan dokter serta | 5/100% - 5
keluarganya hanya sekedar untuk menjalin
silahturahmi
Cukup intensif, seperti dalam sepekan hanya
beberapa kali bertemu untuk mempresentasikan 4/100% i 4
produk obat dan menjalin hubungan baik dengan
dokter
Total 9/100% - 9/100%




Tabel K.9 Keadaan lingkungan di rumah sakit.

Lampiran 3

Expectancy-Task Value
Tinggi | Rendah Total
Cultural milieu
Cukup mendukung 5/100% . 5
Kurang mendukung 4/100% - 4
Total 9/100% - 9/100 %
Tabel K.10 Keadaan lingkungan di kantor.
Expectancy-Task Value
Tinggi | Rendah Total
Cultural milieu
Nyaman 5/100% - 5
Cukup nyaman 3/100% - 3
Tidak nyaman 1/100% . 1
Total 9/100% - 9/100 %
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Tabel Analisis Item



ASPEK EXPECTANCY

Gambaran responden mengenai Expectancy for success

Tabel L.1. Yakin mampu mencapai target tiap bulan

Yakin mampu mencapai target tiap
bulan
S CS KS TS Total
Expectancy for success

Tinggi 2 6 - - 8
&8 25% | 75% 100%

- - 1 - 1
Rendah 100% 100%

Tabel L.2. Yakin dapat membujuk dokter untuk menggunakan produk obat perusahaan

Yakin dapat membujuk dokter untuk
menggunakan produk
obat perusahaan

S CS KS TS | Total
Expectancy for success
Tingei > 3 - - 8
g8 62.5% | 37.5% 100%
Rendah ) ) 1 ) I

100% 100%




Tabel L.3. Tidak yakin dapat mencapai target yang diberikan oleh perusahaan

idak yakin dapat mencapai target yang
diberikan oleh perusahaan
S CS KS TS Total
Expectancy for success
Tinggi - - ! ! 8
g8 12,5% | 87,5% | 100%
; 1 ; - l
Rendah 100% 100%

Tabel L.4. Yakin akan mempunyai peluang untuk berhasil mencapai target penjualan

produk obat tiap bulannya

“~_ Yakin akan mempunyai peluang untuk
erhasil mencapai target penjualan
produk obat tiap bulannya
S CS KS TS Total
Expectancy for success
Tinggi 6 2 - - 8
55 75% | 25% 100%
- - 1 - 1
Rendah 100% 100%

Tabel L.5. Yakin dapat mencapai target yang melebihi rekan sekerja

Yakin dapat mencapai target yang
melebihi rekan sekerja

S CS KS TS | Total
Expectancy for success
Tingei 4 4 - - 8
g8 50% | 50% 100%
Rendah ) ) 1 ) I

100% 100%




Tabel L.6. Tidak yakin dalam satu hari dapat memenuhi target kunjungan kepada

dokter sebagaimana yang telah ditetapkan perusahaan

Tidak yakin dalam satu hari dapat
memenuhi target kunjungan kepada
okter sebagaimana yang telah
ditetapkan perusahaan S cs KS TS Total
Expectancy for success
Tinggi - - 3 3 8
g8 37,5% | 62,5% | 100%
- 1 - - 1
Rendah 100% 100%

Tabel L.7. Tidak yakin untuk dapat mencapai target penjualan produk obat tiap

bulannya sebagaimana yang telah ditetapkan oleh perusahaan

Tidak yakin untuk dapat mencapai target
penjualan produk obat tiap bulannya
sebagaimana yang telah ditetapkan
S CS KS TS Total
oleh perusahaan
Expectancy for success
Tinggi - - - ; 8
g8 100% | 100%
- 1 - - 1
Rendah 100% 100%




Tabel L.8. Yakin akan mengunjungi dokter yang belum pernah saya kunjungi

sebelumnya untuk menggunakan produk obat dari perusahaan

Yakin akan mengunjungi dokter yang
belum pernah saya kunjungi
sebelumnya untuk menggunakan
. S CS KS TS Total
roduk obat dari perusahaan
Expectancy for success
Tinggi 6 2 - : 8
g8 75% | 25% 100%
- 1 - - 1
Rendah 100% 100%

Tabel L.9. Yakin pada bulan-bulan liburan, mampu mencapai target

Yakin pada bulan-bulan liburan, mampu
mencapai target

S CS KS TS | Total
Expectancy for success
Tinggi 3 3 2 - 8
g8 37.5% | 37.5% | 25% 100%
Rendah ) ) 1 ) 1

100% 100%




Gambaran responden mengenai Task spesific self-concept

Tabel L.10. Tidak yakin dapat menjelaskan komposisi dan indikasi penyakit pada

dokter dari produk obat yang saya tawarkan

Tidak yakin dapat menjelaskan
komposisi dan indikasi penyakit
pada dokter dari produk obat
ang saya tawarkan

S CS KS TS Total

Task spesific self-concept

Tingg 11.1% | 11.1% 77.8 | 100%

Rendah - - - - -

Tabel L.11. Yakin dengan mempresentasikan produk obat pada dokter, akan membuat

dokter memesan produk obat dari perusahaan

Yakin dengan mempresentasikan
produk obat pada dokter, akan

produk obat dari S cs KS TS Total
perusahaan
Task spesific self-concept
Tinggi Sor | ss o L, ) o
33,3% | 55,6% | 11,1% 100%

Rendah - - - - -




Tabel L.12. Yakin produk obat yang saya tawarkan akan digunakan oleh dokter

Yakin produk obat yang saya tawarkan
akan digunakan oleh dokter

S CS KS TS Total
Task spesific self-concept
Tinggi ¥ 3 2 : o
&8 44.4% | 333% | 22,2% 100%
Rendah - - - - -

Tabel L.13. Yakin mampu menjawab semua pertanyaan dokter ketika sedang

mempresentasikan produk obat

Yakin mampu menjawab semua
pertanyaan dokter ketika sedang
mempresentasikan produk obat

S CS KS TS Total
Task spesific self-concept
Tinggi 3 4 - - o
g8 62,5% | 44,4% 100%

Rendah




Tabel L.14. Mampu mencapai target penjualan produk obat dan meraih

achiev sales pada akhir tahun

Mampu mencapai target penjualan
roduk obat dan meraih achiev
ales pada akhir tahun
S CS KS TS Total
Task spesific self-concept
Tinggi 7 2 ) ) ?
77,8% | 22.2% 100%
Rendah - - - - -

Tabel L.15. Tidak yakin mampu bersaing dengan kompetitor lain dalam mempengaruhi

dokter

Tidak yakin mampu bersaing
dengan kompetitor lain dalam
mempengaruhi dokter

S CS KS TS Total
Task spesific self-concept
Tingei - - 1 8 9
nget 11,1% | 88,9% | 100%

Rendah - - - - -




Tabel L.16. Yakin mampu mempresentasikan produk obat dihadapan dokter tanpa

bantuan dari ASM

Yakin mampu mempresentasikan
produk obat dihadapan dokter
tanpa bantuan dari ASM

S CS KS TS Total

Task spesific self-concept

Tingg 55.6% | 44,.4% 100%

Rendah - - - _ -

Tabel L.17. Mampu mencapai target kunjungan dokter

ampu mencapai target kunjungan dokter
Task spesific self-concept S CS KS TS | Total
Ti . 8 1 - - 9
et 88,9% | 11,1% 100%
Rendah - - - - -

Tabel L.18. Yakin dengan melakukan activity yang tepat, akan membuat dokter

bersedia menggunakan produk obat perusahaan

Yakin dengan melakukan activity
yang tepat,akan membuat dokter
ersedia menggunakan produk

S CS KS TS Total
obat perusahaan
Task spesific self-concept
Tinoo; 8 1 - - 9
neel 88,9% | 11,1% 100%

Rendah - - - _ -




Tabel L.19. Tidak yakin dapat mempresentasikan produk obat dari perusahaan,

sehingga tidak mampu mencapai target pada bulan ini

Tidak yakin dapat mempresentasikan

produk obat dari perusahaan,
ehingga tidak mampu mencapai
target pada bulan ini

S CS KS TS Total

Task spesific self-concept

Tingg 100% | 100%
Rendah - - - - -

Tabel L.20. Yakin dengan melakukan follow-up pada dokter akan membantu

pencapaian target

Yakin dengan melakukan follow-up
pada dokter akan membantu
pencapaian target

S CS KS TS Total
Task spesific self-concept
Tinggi [ 2 - - o
58 77.8% | 22.2% 100%

Rendah - - - -




Tabel L.21. Yakin dengan mempresentasikan produk obat akan lebih mudah bagi saya

untuk memenuhi target kunjungan dokter

Yakin dengan mempresentasikan
produk obat akan lebih mudah
bagi saya untuk memenuhi

arget kunjungan dokter S s KS TS Total

Task spesific self-concept

Tingg 77.8% | 22.2% 100%

Rendah - - - - -

Gambaran responden mengenai Perceptions of task difficulty

Tabel L.22. Yakin dokter akan menyediakan waktu untuk mendengarkan presentasi

produk obat saya

Yakin dokter akan menyediakan
waktu untuk mendengarkan
resentasi produk obat saya

S CS KS TS Total

Perceptions of task difficulty

Tinggi 11,1% | 66,7% | 11,1% | 11,1% | 100%

Rendah - - - - -




Tabel L.23. Tidak yakin dapat menjangkau area yang luas untuk bertemu dengan dokter

Tidak yakin dapat menjangkau
area yang luas untuk bertemu
dengan dokter

S CS KS TS Total
Perceptions of task difficulty
Tineei - 1 7 1 9
neet 1,1% | 77.8% | 1L,1% | 100%

Rendah - - - - -

Tabel L.24. Hambatan yang ditemui merupakan tantangan bagi saya untuk dapat

melakukan pekerjaan ini dengan baik

Hambatan yang ditemui merupakan
tantangan bagi saya untuk dapat
melakukan pekerjaan ini
. S CS KS TS Total
dengan baik
Perceptions of task difficulty
Tingei 6 3 - - 9
sl 66,7% | 333% 100%
Rendah - - - - -

Tabel L.25. Tidak yakin memiliki kesabaran untuk menunggu dokter dalam waktu yang

lama saat dokter menangani banyak pasien

Tidak yakin memiliki kesabaran untuk
enunggu dokter dalam waktu yang
ama saat dokter menangani
banyak pasien

S CS KS TS Total

Perceptions of task difficulty

Tinggi 11,1% | 11,1% | 77,8% | 100%

Rendah - - - - -




Tabel L.26. Tidak yakin dapat bersaing dengan kompetitor yang lebih ahli dalam

menawarkan produk obat pada dokter

Tidak yakin dapat bersaing dengan
ompetitor yang lebih ahli dalam
enawarkan produk obat

pada dokter S CS KS TS Total
Perceptions of task difficulty
Tingei - - 4 5 9
ngel 44.4% | 55,6% | 100%
Rendah - - - - -

Tabel L.27. Target penjualan produk obat semakin besar sedangkan dokter yang

menggunakannya semakin sedikit

Target penjualan produk obat semakin
besar sedangkan dokter yang
enggunakannya semakin

S CS KS TS Total
Perceptions of task difficulty
Tineei 3 1 3 2 9
neg! 33,3% | 11,1% | 33,3% | 22.2% | 100%

Rendah




Tabel L.28. Tidak yakin dapat menjawab pertanyaan dokter yang berkaitan dengan

produk obat yang saya tawarkan

Tidak yakin dapat menjawab pertanyaan
okter yang berkaitan dengan produk
obat yang saya tawarkan

S CS KS TS Total

Perceptions of task difficulty

R _ - 4 5 9
inggi 44,4% | 55,6% | 100%
Rendah -

Tabel L.29. Tidak yakin dapat mempengaruhi dokter untuk tetap menggunakan produk

obat yang saya tawarkan

Tidak yakin dapat mempengaruhi dokter
untuk tetap menggunakan produk
bat yang saya tawarkan

S CS KS TS Total
Perceptions of task difficulty
Ti . 1 - 2 6 9
ngel 11,1% 22.2% | 66,7% | 100%

Rendah -




Tabel L.30. Target kunjungan dokter sulit dipenuhi karena hanya mempunyai sedikit

waktu untuk bertemu dengan dokter

Target kunjungan dokter sulit dipenuhi
karena hanya mempunyai sedikit
ktu untuk bertemu dengan

d S CS KS TS Total
okter
Perceptions of task difficulty
Tineei - 1 5 3 9
ngel 11,1% | 55,6% | 33,3% | 100%

Rendah - -

Tabel L.31. Tidak yakin dapat mengimbangi activity dari kompetitor lain pada dokter

Tidak yakin dapat mengimbangi activity
ari kompetitor lain pada dokter

S CS KS TS Total
Perceptions of task difficulty
Ti . - 1 3 5 9
nget 11,1% | 33,3% | 55,6% | 100%

Rendah - -




ASPEK TASK VALUE

Gambaran responden mengenai Attainment value

Tabel L.32. Penting bagi saya mendapatkan predikat “7The Best Medical

Representative” tiap tahunnya

Penting bagi saya mendapatkan predikat
e Best Medical Representative”
tlap tahunnya S CS KS TS Total
Attainment value
Tinggi > 4 N i i ’
55,6% | 44,4% 100%
Rendah - - - - -

Tabel L.33. Penting bagi saya untuk menguasai pemahaman produk obat dalam

mempresentasikannya di hadapan dokter

Penting bagi saya untuk menguasai
pemahaman produk obat dalam
mempresentasikannya di

S CS KS TS Total
Attainment value
Tinggi ? - - - ?
&8 100% 100%

Rendah - - - - -




Tabel L.34. Penting bagi saya mencapai target untuk dapat meningkatkan performance

saya tiap bulannya

Penting bagi saya mencapai target untuk
dapat meningkatkan performance
saya tiap bulannya S CS KS TS Total
Attainment value
Tinggi 9 i i i 7
100% 100%
Rendah - - - - -

Tabel L.35. Penting bagi saya memahami materi kedokteran untuk dapat menjelaskan

produk obat pada dokter

Penting bagi saya memahami materi
kedokteran untuk dapat
enjelaskan produk obat

S CS KS TS Total
Attainment value
T; . 4 3 2 - 9
nggi 44,4% | 333% | 22.2% 100%

Rendah - - - - -

Tabel L.36. Penting bagi saya untuk mencapai target penjualan produk obat tiap

bulannya

Penting bagi saya untuk mencapai target
enjualan produk obat tiap bulannya

S CS KS TS Total
Attainment value
Tinggi ? - - - ?
&8 100% 100%

Rendah - - - _ -




Tabel L.37. Penting bagi saya melakukan activity pada dokter dan berhasil mencapai

target tiap bulannya

Penting bagi saya melakukan activity
ada dokter dan berhasil mencapai
target tiap bulannya S CS KS TS Total
Attainment value
Tinggi 8 ! i ) 7
88,9% | 11,1% 100%
Rendah - - - - -

Gambaran responden mengenai Intrinsic value

Tabel L.38. Mencapai target merupakan suatu tantangan bagi karir saya

Mencapai target merupakan suatu
ntangan bagi karir saya
Intrinsic value S CS KS TS Total
Tinggi 8 ! i i 7
88,9% | 11,1% 100%
Rendah - - - - -

Tabel L.39. Tertantang untuk menemui dokter-dokter yang belum pernah saya kunjungi

Tertantang untuk menemui dokter-dokter
ang belum pernah saya kunjungi

S CS KS TS Total
Intrinsic value
Tineei 7 2 - - 9
nee 77.8% | 22.2% 100%

Rendah - - - - -




Tabel L.40. Tertantang untuk menjalin hubungan baik dengan dokter

ertantang untuk menjalin hubungan
baik dengan dokter
Intrinsic value S CS KS TS Total
Tinggi 9 B B B 9
100% 100%
Rendah - - - - -

Tabel L.41. Pekerjaan mempersuasi dokter merupakan pekerjaan yang tidak menarik

Pekerjaan mempersuasi dokter
erupakan pekerjaan yang

tidak menarik S CS KS TS Total
Intrinsic value
Tinggi 1 - 3 5 9
11,1% 33,3% | 55,6% | 100%

Rendah - - - - -

Tabel L.42. Tertarik mempelajari produk obat beserta indikasinya

rtarik mempelajari produk obat beserta
indikasinya
Intrinsic value S CS KS TS Total

Tinggi 77.8% | 22.2% 100%

Rendah - - - - -




Gambaran responden mengenai Utility value

Tabel L.43. Pekerjaan ini bermanfaat untuk meningkatkan status sosial saya di masa

yang akan datang

Pekerjaan ini bermanfaat untuk
meningkatkan status sosial saya
1 masa yang akan datang
S CS KS TS Total
Utility value
Tingei 6 2 1 - 9
nget 66.7% | 222% | 11,1% 100%
Rendah - - - - -

Tabel L.44. Pencapaian target yang saya lakukan tiap tahunnya dapat membuat saya

dipromosikan untuk mendapatkan posisi yang menjanjikan

Pencapaian target yang saya lakukan tiap
tahunnya dapat membuat saya
dipromosikan untuk mendapatkan

.. .. S CS KS TS Total
osisi yang menjanjikan
Utility value
Tinggi > 3 I - ?
g8 55.6% | 33.3% | 11,1% 100%

Rendah - - - - -




Tabel L.45. Menunggu dokter hingga tengah malam dapat membawa manfaat dalam

pencapaian target

Menunggu dokter hingga tengah malam
dapat membawa manfaat dalam

S CS KS TS Total
Utility value
Tineei 6 2 1 - 9
nggi 66,7% | 22.2% | 11,1% 100%
Rendah - - - - -

Tabel L.46. Jenjang karir sebagai sesuatu yang penting bagi kehidupan berkarir saya

enjang karir sebagai sesuatu yang penting
agi kehidupan berkarir saya

S CS KS TS Total
Utility value
Ti . 7 2 - - 9
nggi 77.8% | 22,2% 100%
Rendah - - - - -

Tabel L.47. Yakin dengan mempresentasikan obat dan berkomunikasi dengan dokter

dapat menambah wawasan bagi saya

Yakin dengan mempresentasikan obat dan
berkomunikasi dengan dokter dapat
enambah wawasan bagi saya

S CS KS TS | Total
Utility value
Tingei J - - - J
g8 100% 100%

Rendah




Tabel L.48. Pekerjaan ini tidak dapat memperbaiki kehidupan saya di masa depan

Pekerjaan ini tidak dapat memperbaiki
ehidupan saya di masa depan
S CS KS TS Total
Utility value
Tinggi ) ) ) 9 ?
100% | 100%
Rendah - - - - -

Tabel L.49. Pekerjaan atau pencapaian target dapat membuat kehidupan saya menjadi

lebih baik
Pekerjaan atau pencapaian target dapat
membuat kehidupan saya
menjadi lebih baik | S CS KS TS | Total
Utility value
Tinggi 7 2 0 ) ) 7
77.8% | 22,2% 100%
Rendah - - - - -

Tabel L.50. Tiap bulan saya mampu mencapai target karena saya memiliki potensi yang

besar bagi karir untuk lebih maju lagi

Tiap bulan saya mampu mencapai target
karena saya memiliki potensi yang
esar bagi karir untuk lebih

: . S CS KS TS Total
maju lagi
Utility value
Tinggi 3 > : ) )
&8 333% | 55,6% | 11,1% 100%

Rendah - - - - -




Tabel L.51. Pencapaian target yang saya lakukan tidak dapat menunjang karir untuk

menjadi lebih baik
Pencapaian target yang saya lakukan
tidak dapat menunjang karir untuk
menjadi lebih baik | S CS KS TS | Total
Utility value
Tinggi i : 3 > 7
11,1% | 33,3% | 55,6% | 100%
Rendah - - - - -

Tabel L.52. Pencapaian target yang saya kerjakan, bermanfaat untuk meningkatkan

performance tiap bulannya

Pencapaian target yang saya kerjakan,
bermanfaat untuk meningkatkan

performance tiap bulannya S CS KS TS Total
Utility value
Tingei 8 1 - - 9
mest 88.9% | 11,1% 100%
Rendah - - - - -

Tabel L.53. Melakukan activity akan sangat bermanfaat untuk mengetahui keperluan

dokter

Melakukan activity akan sangatbermanfaat
tuk mengetahui keperluan dokter

S CS KS TS Total
Utility value L
Ti . 7 2 - - 9
nggl 77.8% | 22,2% 100%

Rendah




Gambaran responden mengenai Perceived costs

Tabel L.54. Tetap menemui dokter walaupun keadaan cuaca tidak mendukung

__Tetap menemui dokter walaupun keadaan
cuaca tidak mendukung
Perceived costs S CS KS TS Total
. 5 1 : ] 6
Tinggi 833% | 16,7% 100%
2 1 - - 3
Rendah 66,7% | 33,3% 100%

Tabel L.55. Bersedia ditempatkan di daerah manapun untuk dapat mencapai target yang

maksimal
Bersedia ditempatkan di daerah manapun
untuk dapat mencapai target yang
maksimall S CS KS TS Total
Perceived costs

Tineei 2 3 - 1 6
negl 333% | 50% 16,7% | 100%

- - 1 2 3
Rendah 33.3% | 66,7% | 100%




Tabel L.56. Pekerjaan yang saya jalani ini membuang-buang waktu ketika dokter tidak

dapat ditemui

Pekerjaan yang saya jalani ini membuang-
uang waktu ketika dokter tidak dapat

ditemui S CS KS TS Total
Perceived costs
Ti : - - 1 5 6
mest 16,7% | 83.3% | 100%
- - 1 2 3

Rendah

33,3% | 66,7% | 100%

Tabel L.57. Pulang larut malam pada saat mengadakan kunjungan dengan dokter yang

memiliki banyak pasien

Pulang larut malam pada saat mengadakan
kunjungan dengan dokter yang memiliki

banyak pasien| S cs KS TS | Total
Perceived costs

—_ 4 1 1 - 6
nget 66,7% | 16,7% | 16,7% 100%

I 2 - - 3
Rendah 33.3% | 66.7% 100%

Tabel L.58. Bekerja di luar kota dengan meninggalkan keluarga saya dirumah untuk

dapat mencapai target

Bekerja di luar kota dengan meninggalkan

keluarga saya dirumah untuk dapat
mencapai target| > s KS TS | Total
Perceived costs

Tingoi 1 4 1 - 6
ngel 16,7% | 66,7% | 16,7% 100%
Rendah ) ) ! 2 3

33,3% | 66,7% | 100%
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Profil PT “X” Bandung
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Profil PT “X Bandung

PT “X” ini berdiri sejak 15 April 1861, pada awalnya pemimpin perusahaan
ini memberikan hak paten pada proses ammonia-soda untuk memproduksi sodium
carbonate. Perusahaan soda pertama beroperasi di Couillet, Belgia tahun 1865. PT
“X” bertumbuh dan berkembang menjadi perusahaan kimia dan farmasi terbesar, dan
bergerak dalam tiga sektor yaitu farmasi, kimia, dan plastik.

PT “X” memiliki visi dan misi. Misi dari PT “X” adalah membangun
pengetahuan, teknik dan keahlian komersial, dan kesadaran akan tanggung jawab
terhadap masyarakat, kemudian menyediakan produk dan pelayanan yang inovatif
terhadap ilmu kimia dan kesehatan manusia dan meningkatkan nilai terhadap
pembeli, pemegang saham dan karyawan. Visinya adalah PT “X” berdiri secara
mandiri, memegang teguh kode etik dan bertanggung jawab terhadap industri global
dengan mengatur keseimbangan jabatan, menumbuhkan dan mendapat keuntungan
dari bisnis, menyesuaikan isu-isu dari masyarakat dan lingkungan sekitar.

PT “X” merupakan perusahaan farmasi asing atau yang biasa dikenal dengan
sebutan PMA. PT “X” menyediakan produk-produk obat dari luar negeri dengan
kualitas obat yang terbaik. Berbeda dengan produk obat dari dalam negeri yaitu
PMDN yang harganya-pun lebih murah dibandingkan dengan PMA. PT “X” sudah
memiliki banyak cabang di berbagai negara, salah satunya adalah Indonesia. Di
Indonesia, PT “X” bergerak dalam bidang farmasi yang dimulai pada tahun 2007 dan
ditempatkan pada kota-kota besar, salah satunya kota Bandung. PT “X” yang berada

di Bandung memiliki sembilan Medical Representative (MR) dan satu Area Sales
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Manager (ASM). Tugas dari MR yaitu mempresentasikan dan meyakinkan dokter
agar menggunakan produk obat serta membuat dokter percaya bahwa produk obat
dari perusahaan farmasi tersebut mempunyai mutu yang baik/berkualitas. MR
dianggap sebagai ujung tombak pemasaran/duta besar perusahaan farmasi untuk
memberikan informasi mengenai produk obat kedokteran pada dokter.

Untuk menjadi MR, mereka harus melewati beberapa tahapan, yaitu
wawancara, test modul sertifikasi, wawancara head office, assessment center (AC),
training sertifikasi, kemudian menjadi MR. Test modul sertifikasi ini memiliki dua
buku, yang pertama terdiri dari enam modul dan kedua terdiri dari tujuh modul. Para
calon MR mempelajari modul-modul tersebut hanya dalam waktu dua minggu dan
kemudian akan dites oleh badan IPMG (kumpulan/gabungan dari PMA). Bila calon
MR berhasil melewati tes tersebut maka akan dilanjutkan dengan wawancara head
office. Kemudian dilanjutkan dengan training, dalam hal ini PT “X” memiliki tiga
jenis training yang harus diikuti oleh MR, yaitu induction training, basic selling skill,
dan professional selling. Induction training merupakan training yang dilakukan untuk
membekali produk knowledge bagi calon MR. Basic selling skill merupakan training
yang dilakukan untuk melatih kemampuan MR dalam menjual produk obat tersebut.
Professional selling merupakan training yang dilakukan untuk memberikan
pengarahan bagaimana cara menjual/menawarkan produk obat tersebut pada dokter.

Setelah melewati tahapan-tahapan tersebut, mereka ditempatkan dalam
berbagai divisi. Ada tiga divisi dalam PT ”X” yang pertama adalah cardiologi, MR

pada divisi ini bertugas untuk memberikan informasi mengenai produk obat yang
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berhubungan dengan cardiovaskuler atau biasa dikenal dengan jantung. Fokus utama
dari divisi ini ditujukan pada dokter spesialis jantung dan internis. Divisi cardio ini
dibagi menjadi dua, yaitu cardio 1 dibawahi oleh tiga orang MR dan cardio 1I juga
dibawahi oleh tiga orang MR. Target kunjungan dokter pada divisi ini adalah 12
dokter per-harinya. Divisi yang kedua adalah cns (central neuro system) bertugas
untuk memberikan informasi mengenai produk obat yang berhubungan dengan cns
atau berhubungan dengan syaraf manusia. Fokus utamanya ditujukan pada dokter
neurologi, THT, dan internis poten. Divisi ini memiliki target kunjungan 10 dokter
per-harinya. Divisi yang terakhir yaitu divisi obgyn, MR pada divisi ini bertugas
untuk memberikan informasi mengenai produk obat yang berhubungan dengan
kandungan. Divisi ini memiliki target kunjungan dokter yang sama yaitu 10 dokter
per harinya. Fokus utamanya ditujukan pada dokter kandungan dan MR yang berada
pada divisi cns dan obgyn ada tiga orang. Selain itu setiap MR pada setiap harinya
melakukan survei apotek yaitu mendata dua apotek untuk mengecek produk obat dari
perusahaan mereka.

Adapun produk-produk obat yang ditawarkan oleh MR pada dokter sesuai
dengan divisi masing-masing. Produk obat pada divisi cardio adalah Lipanthyl Supra
(obat untuk kolesterol), Teveten (obat untuk hipertensi), Grendis (anti platelet), dan
Zanidip (obat untuk hipertensi). Produk obat pada divisi obgyn dan cns adalah
Duphaston (obat untuk penguat kandungan), Femoston (obat untuk menopause),

Betaserc (obat untuk anti vertigo), dan Luvox (obat untuk depresi).
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Masing-masing MR ini memiliki /ist dokter dan base time dokter. Jadi
sebelum mereka pergi, mereka memiliki nama-nama/list dokter dan waktu atau
jadwal dokter yang akan mereka kunjungi setiap harinya. MR tiap divisi tersebut
sudah dibagi dalam tiga area yang harus mereka kunjungi setiap harinya, yaitu
Bandung utara, Bandung selatan dan timur, serta Bandung barat. Tempat-tempat di
Bandung utara yang harus MR kunjungi adalah Rumah Sakit Advent, Boromeaus, St.
Yusuf, dan Hasan Sadikin. Tempat-tempat di Bandung selatan dan timur adalah
rumah sakit Al-Islam, Muhammadiyah, Pindat, dan Santosa. Tempat-tempat di
Bandung barat adalah rumah sakit Immanuel, Rajawali, Dustira, Cibabat, dan Mitra
Kasih.

PT ”X” memiliki jenjang karir yang jelas. Setelah masa kerja dua tahun dan
selalu mendapatkan achieve sales 100%, maka MR pun mendapatkan promosi untuk
menjadi ASM (A4rea Sales Manager). Selain jabatan sebagai ASM adapun jabatan
lain yang menjanjikan yaitu RSM (Regional Sales Manager), NSM (National Sales
Manager), dan jabatan yang paling tinggi adalah SD (Sales Direktur). Untuk meraih
jenjang karir tersebut, mereka tetap harus mencapai prestasi dalam pencapaian target,
performance yang bagus dan juga menjalani serangkaian tes untuk mendapatkan
kedudukan yang lebih tinggi di PT X" tersebut.

Tiap satu tahun sekali, PT ”X” mengadakan national sales compants meeting,
yaitu untuk mengevaluasi kinerja dan produktifitaas dari MR tersebut selama satu
tahun dan juga memberikan reward pada MR yang memiliki prestasi. Reward ini

berupa jalan-jalan bersama pasangan atau mendapatkan predikat “The Best Medical



Lampiran 5

Representative”. Selain itu, ada kegiatan outbond yang dilakukan, dengan tujuan

untuk membangun kerja tim di antara MR (team building).



