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ABSTRACT 

Sampling in this study was used sampling purposive sampling. Sampling 

determination based on certain consideration, for example the expert who wants studied can 

be a sample. Informant in  this study selected based on capacity and its position in the 

company and also out of company and has been determined by informat in this study they 

are: staf, manager, manager product, doctor who has written the reciept and patient who has 

used the product that determined by the researcher beforehand. From interview result has 

been conducted with some informant of PT. Pfizer Indonesia in running its business in the 

case of promotion they has apply promotion strategy by using personal selling method, they 

are  who conduct a promotion here is medical representative (med-rep) by manner of face-to-

face conduct detailing for stockholder that is target doctor assumed will to write the receipt 

for patient for selling its product. In order to keep user loyalty either doctor or hospital, 

patient and pharmacy, the Pfizer has been made a strategy by making the e-HCCP card 

(Electronic Helath Care Compliance program).  E-HCCP in the form  ofcared that has been 

used at   pharmacy  that has been cooperation with Pfizer, by getting benefit in the form of 

discount at product of Lipitor, Norvask, Celebrex, Olmtc, Zoloft, and Champix. R&D and 

technology have correlation to realized a quality product and have innovation in order to 

represent therapy for patient who can improve their life significantly. At Pfizer it has written 

and arranged at blue book that mentioned that our goal is inovation to present therapy for 

patient who able to improve their life significantly. 

Keywords: promotion strategy, personal selling, technology superiority. 

 

ABSTRAK 

 Penentuan jumlah sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik sampling purposive 

yaitu dengan penentuan jumlah sampel dengan pertimbangan tertentu, misalnya orang yang 

ahli dibidangnya yang ingin diteliti dapat dijadikan sampel. Informan dalam penelitian ini 

dipilih berdasarkan kapasitas dan jabatannya dalam perusahaan dan juga dari luar perusahaan 

dan telah ditentukan oleh peneliti dengan kreteria-kreteria tertentu agar informan dapat 

memberikan informan dalam penelitian ini adalah staf, manajer, produk manajer, dokter yang 

telah menuliskan resep dan pasien yang telah mengunakan produk yang telah ditentukan oleh 

peneliti sebelumnya. Dari hasil wawancara yang dilakukan pada beberapa informan PT. 

Pfizer Indonesia berserta dokter dan salah satu pasien yang menggunakan produk Pfizer, 

didapatkan hasil bahwa strategi promosi yang digunakan yaitu PT. Pfizer Indonesia dalam 

menjalankan bisnisnya dalam promosi menerapkan strategi promosi dengan menggunakan 

metode personal selling, dimana yang melakukan promosi disini adalah medical represintatif 

(med-rep) dengan cara face-to-face melakukan detailing kepada stackholder yaitu dokter 

target yang dimana diperkiran dapat menuliskan resep kepada pasien untuk penjualan 

produknya. Untuk menjaga loyalitas user baik dokter atau rumah sakit, pasien, dan apotek 

Pfizer menggunakan strategi membuat kartu e- HCCP (Electronic- Health Care Compliance 

Program). E-HCCP berbentuk kartu yang bisa digunakan di apotek yang sudah bekerjasama 
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dengan Pfizer, dengan mendapatkan keuntungan berupa diskon pada produk Lipitor, 

Norvask, Celebrex, Olmtc, Zoloft, dan Champix.R&D dan teknologi sangat berkaitan untuk 

mewujudkan sebuah produk yang bermutu dan berinovasi guna menghadirkan terapi bagi 

pasien yang dapat meningkatkan hidup mereka secara signifikan. Di Pfizer hal ini sudah 

tercantum dan sudah diatur di dalam buku biru yang dimana disebutkan bahwa tujuan kita 

adalah berinovasi untuk menghadirkan terapi bagi pasien yang dapat meningkatkan hidup 

mereka secara signifikan. 

Kata kunci : strategi promosi, personal selling, keunggulan teknologi 
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