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BAB 1

PENDAHULUAN
I.1 Latar Belakang Kerja Praktek
Untuk lebih menguasai dan memahami secara mendalam, maka ilmu pengetahuan dan teknologi secara teori di bangku kuliah, tidaklah bisa mencukupi akan kebutuhan mahasiswa dalam menghadapi jenjang kehidupan yang lebih tinggi. Dibutuhkan praktek di lapangan sebagai cara untuk mengaplikasikan atau mempraktekan ilmu yang telah didapatkan selama belajar di bangku kuliah. Hal inilah yang menjadi dasar pemikiran diperlukannya kerja praktek dan merupakan salah satu syarat untuk menempuh jenjang Strata Satu (S1) Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Komputer Indonesia. Mahasiswa diijinkan untuk memilih tempat yang dianggapnya cocok sebagai tempat untuk mengembangkan kemampuan serta ilmu yang telah didapatkan selama duduk di bangku kuliah, mahasiswa dapat melaksanakan kerja praktek di berbagai instansi.
Imbalan termahal dari pelaksanaan kerja praktek ini adalah pengalaman yang didapatkan selama praktek kerja di perusahaan. Dengan pengalaman tersebut mahasiswa diberikan modal tinggi guna mencukupi kebutuhan hidup yang akan dijalani diwaktu mendatang. Dengan pengalaman tersebut, rasa tanggung jawab dan sikap profesionalisme mahasiswa tentunya lebih meningkat dari sebelumnya. Hal inilah yang terpenting menurut pandangan penulis.
Dalam pelaksanaannya, penulis memilih PT. INTI (Persero) Bandung sebagai tempat kerja praktek dan tempat pengumpulan data. PT. INTI (Persero) Bandung, yang merupakan salah satu Badan Usaha Milik Negara (BUMN) yang bergerak dalam bidang telekomunikasi sangat dibutuhkan keberadaannya dan perlu dikembangkan di negara Indonesia
Perkembangan pesat bisnis telekomunikasi sangat terasa perubahannya semenjak pergantian millenium baru hingga sekarang ini. Berbagai alat penghubung telekomunikasi antar personal yang semakin canggih pun mulai dipasarkan secara luas, salah satu dampaknya adalah semakin meningkatnya penggunaan telepon selular (ponsel) oleh masyarakat.

Untuk memenuhi permintaan yang cukup tinggi akan alat komunikasi antar personal yang semakin praktis dan canggih tersebut memicu pertumbuhan bisnis ponsel yang kian menjamur di mana-mana. Hampir semua lapisan masyarakat mulai dari kelas bawah hingga kelas atas berusaha untuk menikmati kemudahan dalam berkomunikasi melalui ponsel tersebut. 

PT. Industri Telekomunikasi Indonesia adalah salah satu perusahaan yang beroperasi memasok dan memasang berbagai jenis peralatan telekomunikasi. Sejak berdiri pada tanggal 30 Desember 1974 hingga sekarang, PT. INTI masih tetap konsisten dalam memasok berbagai jenis peralatan telekomunikasi mulai dari pesawat telepon biasa hingga peralatan dan jaringan telekomunikasi yang lebih rumit lagi.

Persaingan antar pemasok berbagai alat telekomunikasi pun tidak dapat dihindari. PT. INTI selalu berupaya dalam memenangkan persaingan bisnisnya. Agar  dapat memenangkan persaingan bisnisnya tersebut, perusahaan sangat membutuhkan berbagai media promosi yang efektif untuk mengkomunikasikan berbagai produknya. Kegiatan komunikasi pemasaran perusahaan berbasis pada penerapan konsep integrated marketing communication (IMC), di mana komunikasi harus disampaikan secara terpadu. 

Dalam kenyataannya, penerapan konsep IMC oleh PT. INTI tersebut sangat didominasi oleh penggunaan alat promosi personal selling daripada penggunaan alat promosi lainya. Dalam hal ini pihak perusahaan berpendapat bahwa kualitas negosiasi bisnis yang efektif serta terencana secara matang diharapkan akan mampu dalam menghasilkan potensi penjualan yang besar. 

Untuk mencapai keberhasilan bisnis dalam mengusulkan berbagai tender (proposal penjualan), PT. INTI menerapkan promosi dengan menggunakan  personal selling. Akan tetapi sering sekali upaya negosiasi bisnis tersebut selalu menemui kegagalan. Penyebabnya utamanya adalah, persaingan dalam tender yang ditawarkan oleh perusahaan-perusahaan pesaing lebih baik.

Berdasarkan pada uraian di atas, maka penulis tertarik untuk meninjau pelaksanaan aktivitas unsur bauran promosi, khususnya personal selling yang selama ini telah diterapkan pada Divisi Pemasaran PT. INTI Bandung dan menuangkannya dalam bentuk laporan kerja praktik dengan  judul : “Pelaksanaan Personal Selling pada Divisi Pemasaran PT. Industri Telekomunikai Indonesia (Persero) Bandung”.

1.2 Tujuan Kerja Praktek

Tujuan dari laporan kerja praktek ini adalah :

1. Untuk mengetahui tujuan personal selling pada Divisi Pemasaran PT.INTI Bandung.

2. Untuk mengetahui prosedur personal selling pada Divisi Pemasaran PT. INTI Bandung.

3. Untuk mengetahui pelaksanaan personal selling pada Divisi Pemasaran PT. INTI Bandung.

4. Untuk mengetahui evaluasi personal selling pada Divisi Pemasaran PT. INTI Bandung.
1.3 Kegunaan Kerja Praktek

1.3.1 Kegunaan bagi Perusahaan

a. Mempermudah untuk menerima calon karyawan yang mempunyai kualifikasi yang diharapkan.

b. Menjalin kerjasama yang baik dan saling menguntungkan dengan lembaga pendidikan seperti sekolah atau perguruan tinggi.

c. Memberikan saran dan masukkan bagi Divisi Pemasaran PT. INTI (Persero) tentang personal selling yang dilakukan sehingga dapat mengembangkan metode-metode yang dapat meningkatkan kinerja perusahaan untuk lebih baik lagi.

1.3.2 Kegunaan bagi Penulis

a. Memperoleh pengalaman yang berharga guna mempersiapkan diri untuk memasuki dunia kerja atau dunia usaha.

b. Menambah ilmu pengetahuan, khususnya praktek dan wawasan yang belum didapat di bangku kuliah.

c. Mengetahui persis keadaan lingkungan kerja yang sebenarnya sebagai bahan perbandingan bagi pengetahuan teoritis yang didapat diperkuliahan.

1.4 Lokasi dan Waktu Kerja Praktik

Untuk lokasi kerja praktek penulis mendapatkan kesempatan melaksanakan kerja praktek di perusahaan PT. Industri Telekomunikasi Indonesia (Persero) Bandung, yang beralamat di Jl. Moch. Tohha No.77 Bandung 40235 Jawa Barat – Indonesia. 

Adapun waktu pelaksanaan kerja praktek yang disetujui adalah 1 (satu) bulan, terhitung dari tanggal 06 Juli 2009 sampai dengan 31 juli 2009. Kerja praktek ini dilakukan setiap hari kerja
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