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BAB III

PELAKSANAAN KERJA PRAKTEK

3.1 Bidang Pelaksanaan Kerja Praktek

Selama kurang lebih 1 (satu) bulan terhitung sejak 06 Juli 2009 penulis melaksanakan kerja praktek di PT. Industri Telekomunikasi Indonesia (Persero) Bandung yang dikepalai oleh Direktur Utama PT. Industri Telekomunikasi Indonesia Bandung, yang cara pelaksanaannya dibantu oleh Sub Bagian Manajer Renbang Sistem Pemasaran, Sub Bagian Manajemen Operasional Asset, dan pengmbangan bisnis pada PT. INTI Bandung. Bagian ini mempunyai ikhtisar jabatan yaitu memimpin, merencanakan, mengendalikan dan mengelola kegiatan perencanaan dan pengembangan sistem pemasaran PT. INTI.(Persero).

Penulis ditempatkan di bagian Divisi Pemasaran yaitu mendukung dan membantu jalannya kegiatan promosi khususnya Personal Selling (penjualan Pribadi) pada PT. Industri Telekomuniasi Indonesia (Persero) Bandung.
3.2 Teknis Pelaksanaan Kerja praktek

Kegiatan yang dilakukan oleh penulis selama melaksanakan Kerja Praktek di bagian Pemasaran pada PT. INTI (Persero) Bandung adalah membantu kegiatan para karyawan.
Sebelum penulis  diberikan tugas / pekerjaan terlebih dahulu diberikan bimbingan oleh pembimbing sehingga penulis mengetahui bagaimana melaksanakan pekerjaannya.
Adapun jenis kegiatan yang penulis lakukan selama kerja praktek pada PT. Industri Telekomunikasi Indonesia (Persero) Bandung adalah:
1. Perkenalan dengan karyawan di PT Industri Telekomunikasi Indonesia (persero) Bandung.
2. Mendengarkan pengarahan dari Bapak Ahmad Darajat mengenai tata cara pelakasanaan kerja praktek dan gambaran umum perusahaan.
3. Melakukan kegiatan-kegiatan yang berhubungan dengan kegiatan personal selling di bagian pemasaran yaitu membantu mempersiapkan perlengkapan presentasi produk ke konsumen.
4. Selain kegiatan diatas penulis juga melakukan kegiatan yang berhubungan dengan Order Pembelian, seperti merekap Order Pembelian untuk dijadikan arsip oleh perusahaan.
5. Membaca buku-buku pemasaran lainnya yang berhubungan dengan pemasaran bidang kajian yang penulis ambil sebagai panduan dalam membuat laporan kerja praktek
3.3 Hasil Pelaksanaan Kerja Praktek
Adapun hasil dari pelaksanaan kerja praktek di PT. Industri Telekomunikasi Indonesia (Persero) Bandung, yaitu penulis mengetahui tujuan, prosedur, dan pelaksanaan personal selling yang dilakukan oleh PT. Industri Telekomunikasi Indonesia (Persero) Bandung.
3.3.1 Tujuan Personal Selling pada Divisi Pemasaran PT. INTI Bandung.
Tujuan utama dari semua perusahaan adalah memperoleh keuntungan yang maksimal. PT. INTI adalah perusahaan yang bergerak di bidang pemasaran produk telekomunikasi. Dengan menghasilkan produk yang berkualitas serta sesuai dengan harapan para pelanggannya, maka sebelum perusahaan dapat memasarkan produk yang dihasilkan, terlebih dahulu perusahaan harus berupaya mempromosikan berbagai produknya kepada pasar sasarannya.


Promosi merupakan salah satu elemen penting pada bauran pemasaran yang bertujuan untuk mengkomunikasikan kepada konsumen tentang keberadaan suatu produk. Sasaran kegiatan promosi ini dilakukan dengan harapan bahwa konsumen akan tertarik serta melakukan tindakan pembelian terhadap produk yang ditawarkan oleh pemasar.  
Adapun tujuan personal selling pada Divisi Pemasaran PT. INTI  Bandung, terdiri dari :
1. Memperkenalkan berbagai produk telekomunikasi 
Kegiatan ini biasanya dilakukan oleh para sales engineer. Mereka dapat membangun keyakinan para pelanggan atas produk yang ditawarkan melalui serangkaian demonstrasi dan uji coba untuk membuktikan manfaat produk sebelum dijual. Selain itu, mereka juga berusaha untuk mendidik pelanggan dalam penggunaan produk serta memperkenalkan setiap perkembangan teknologi produk telekomunikasi terbaru.

2. Meningkatkan volume penjualan

Volume penjualan dapat dihasilkan perusahaan dengan selalu berusaha mendapatkan pesanan produk telekomunikasi. Jumlah pesanan yang berhasil didapatkan biasanya dipengaruhi oleh keahlian para sales executive dalam memenangkan persaingan tender yang diikuti perusahaan. Mereka dapat mempengaruhi perferensi dan minat pembelian pelanggan dengan cara membangun kepercayaan serta selalu berusaha mempengaruhi keputusan para pelanggannya untuk selalu membeli berbagai produk telekomunikasi yang dibutuhkan dengan memposisikan PT. INTI sebagai mitra terpercaya.
3. Mempererat hubungan bisnis 
Para sales executive harus selalu berupaya dalam mengutamakan kepentingan para pelanggan perusahaan. Hubungan bisnis yang telah terbina dengan baik dapat memperbesar peluang perusahaan dalam memperoleh pesanan secara konstan guna mempertahankan hubungan bisnis jangka panjang antara perusahaan dengan pelanggannya.
3.3.2 Prosedur Personal Selling pada Divisi Pemasaran PT. INTI Bandung
Adapun prosedur kegiatan bisnis bagian pemasaran pada Divisi pemasaran PT. INTI Bandung dapat dikaitan dengan langkah-langkah penjualan efektif sebagai berikut :

1. Mengidentifikasi dan megkualifikasi prospek (prospecting and qualifying)

Tidak ada ketentuan khusus yang ditetapkan perusahaan untuk mengidentifikasi pelanggan. Namun, sebagai pedoman untuk mendapatkan pelanggan, para sales executive perusahaan mempunyai teknik identifikasi yang didapat dari data base pelanggan. 

Perolehan identitas calon pembeli biasanya didapat dari :
· Karyawan PT. INTI.

· Network yang dikembangkan dari pelanggan yang sudah ada.

· Berbagai media informasi baik cetak maupun elektronik.

· Berbagai perusahaan, institusi dan lembaga pemerintah maupun swasta yang akan, sedang, atau pernah bekerja sama dengan PT. INTI.
Selain itu, para sales executive perusahaan mempunyai beberapa teknik dalam memilih prospek, antara lain :

a) Permintaan produk
Permintaan produk biasanya mengacu pada spesifikasi produk yang dipesan. Informasi produk terdiri dari : product profile, product ability, version and configuration, installation, funcional description, operations and maintenace, specifications, serta annexe. 

b) Kemampuan finansial pelanggan

Kemampuan pelanggan dalam membayar produk yang dipesan dapat dijadikan dasar identifikasi dan kualifikasinya. Kemampuan finansial pelanggan bisa diukur dari : reputasi pelanggan, nilai kontrak proyek, termin pembayaran, alat pembayaran, serta informasi keuangan calon pembeli selama beberpa tahun terakhir. 

c) Kemampuan internal PT. INTI 
Kemampuan internal PT. INTI berkaitan dengan perolehan berbagai informasi yang didapat oleh bagian pemasaran dari divisi lainya. Hal ini berkaitan erat dengan ketersediaan sumber daya internal perusahaan untuk menindaklanjuti berbagai permintaan produk, di mana perusahaan berhak memilih pelanggan mana yang harus mendapat prioritas untuk dipenuhi permintaannya.  
2. Pendekatan awal (preapproach)

Pada tahap ini para sales executive PT. INTI merencanakan kunjungan kepada pelanggannya. Sebelum melakukan kunjungan, mereka perlu dibekali informasi tentang pelanggan berdasarkan pada hasil identifikasi yang telah dilakukan. Selain itu, berbagai informasi pelanggan yang didapat berguna pula sebagai dasar penyusunan proposal penjualan untuk didaftarkan dalam tender.
3. Pendekatan (approach) 

Dalam menentukan cara terbaik untuk melakukan pendekatan kepada pelanggan, cara umum yang digunakan oleh para sales executive adalah dengan membuat janji terlebih dahulu menggunakan telepon, surat, e-mail, serta fax. Hal ini dilakukan untuk memperoleh waktu yang tepat ketika akan mulai melakukan  presentasi penjualan.
4. Presentasi dan demonstrasi (presentation and demonstration)

Presentasi penjualan biasanya dilakukan oleh para sales executive yang tergabung di dalam tim promosi perusahaan, di mana penentuan keanggotaan tim promosi biasanya disesuaikan dengan kebutuhan. Kegiatan presentasi penjualan pun harus dilakukan berkali-kali, hal ini dikarenakan produk yang ditawarkan kepada pelanggannya memiliki spesifikasi teknis dan penggunaan teknologi yang cukup rumit. Kegiatan presentasi dan demonstrasi membutuhkan wawasan, keahlian teknis serta pengalaman para sales executive yang memadai. Kualitas presentasi dan demonstrasi dapat lebih ditingkatkan dengan menggunakan berbagai alat peraga yang sesuai. Para sales executive perusahaan menggunakan bantuan alat peraga yang telah dipersiapkan sebelum kegiatan ini dilaksanakan, terdiri dari : 

· Gambar produk 

Pada umumnya perlatan jaringan komunikasi seluler memiliki tingkat kerumitan yang sangat tinggi. Dengan mempergunakan gambar, fakta dan keistimewaan produk dapat diperihatkan sampai rinci termasuk bentuk, warna, peta lokasi proyek, kegunaan dan cara penggunaannya.

· Miniatur produk
Miniatur produk merupakan alat peraga yang dipergunakan untuk lebih memperjelas fitur produk sesuai bentuk aslinya, tetapi dengan ukuran volume dan bobot pada perbandingan skala yang lebih kecil. Miniatur produk yang dibuat selalu dihubungkan dengan denah lokasi proyek yang direncanakan. 
· Peralatan multimedia.
Peralatan jaringan telekomunikasi seluler pada umumnya berteknologi canggih, sehingga untuk mengoperasikan dan mengendalikannya membutuhkan penggunaan software yang akan diprogramkan ke dalam komputer. Peralatan multimedia digunakan untuk membantu presentasi berupa penggunaan komputer beserta berbagai software yang mendukung untuk dapat mempresentasikan manfaat serta spesifikasi produk.
5. Mengatasi keberatan (handling objective)

Setiap calon pada umumnya selalu menyampaikan keberatan-keberatan. Untuk mengatasi berbagai keberatan tersebut, para sales executive harus berusaha untuk melakukan berbagai pendekatan positif ketika melakukan presentasi penjualan. Apalagi jika calon pembeli tersebut memiliki potensi penjualan yang tinggi dan merupakan perusahaan dengan reputasi yang telah mapan, misalnya : Telkomsel, Indosat dan Exelcomindo. Pada intinya berbagai teknik penanganan keberatan yang dilakukan oleh para sales executive dalam harus dapat menghasilkan keyakinan, kepuasan, kepercayaan, dan minat pelanggan sehingga mereka bersedia membeli produk ditawarkan.
6. Menutup penjualan (closing) 

Kegiatan ini merupakan tahap penjualan setelah melakukan presentasi secara efektif. Perusahaan tidak mempunyai prosedur khusus untuk diterapkan ketika menutup penjualan. Namun, untuk dapat menutup penjualan secara efektif para sales executive perusahaan dituntut kesadaran pribadinya secara profesional untuk melakukan hal-hal berikut ini :

· Bersikap positif.

Produk jaringan telekomunikasi selular memiliki karakteristik teknis yang rumit serta harga yang mahal, sehingga presentasi penjualan harus dilakukan berkali-kali. Pada saat mengakhiri presentasi, para sales executive wajib menciptakan suasana persahabatan dengan calon pembeli untuk membina citra positif pada saat presentasi selanjutnya.
· Mempersingkat penutupan transaksi.

Penjualan produk peralatan telekomunikasi selular harus disertai dengan kontrak jual-beli. Penyederhanaan butir-butir kesepakatan dalam kontrak jual-beli sangat diperlukan untuk memanfatkan waktu penutupan transaksi seefisien mungkin. Meskipun demikian, hal-hal yang menjadi prinsip dalam kontrak untuk mengikat kedua belah pihak tetap harus disebutkan.
7. Tindak lanjut dan pemeliharaan (follow up and maintenance)

Langkah terakhir ini amat penting jika perusahaan ingin memastikan kepuasan pelanggan dan kelanjutan bisnis. Tindak lanjut ditetapkan sebagai tugas para engineer. Kegiatan ini dilakukan selama penyelesaian proyek sampai dengan selesai dan setelahnya. Tujuan kegiatan ini, adalah untuk menjaga kepercayaan dan kepuasan pelanggan. Bagian manajemen proyek, bagian operasi, bagian logistik serta bagian sistem engineering melakukan koordinasi dalam menyelesaikan pengerjaan proyek serta ikut pula dalam membantu memperbaiki dan merawat peralatan telekomunikasi yang telah berhasil mereka selesaikan. Produk yang telah dibeli dan diselesaikan pengerjaannya, harus dirawat kondisinya secara teratur agar selalu bisa berfungsi dengan baik.
3.3.3 Pelaksanaan Personal Selling pada Divisi Pemasaran PT. INTI Bandung PT. INTI Bandung
Berikut ini adalah kegiatan personal selling yang sering dilakukan para sales executive pada divisi Pemasaran PT. INTI, dengan mengacu pada tujuh langkah utama dalam penjualan efektif. Pelaksanaan dari ketujuh langkah utama proses penjualan efektif dapat  diuraikan sebagai berikut :
1) Mengidentifikasi dan mengkualifikasi pospek (prospecting and qualifying)

Secara umum, kegiatan promosi PT. INTI tidak dilakukan secara agresif. Walaupun demikian, perusahaan selalu berhasil mendapatkan pesanan pembelian dari para pelanggan, tetapi pesanan tersebut biasanya berbentuk penawaran tender yang diusulkan calon pembeli. Hal ini dimungkinkan karena reputasi PT. INTI yang telah berpengalaman dalam memasok peralatan komunikasi. Kegiatan mengidentifikasi dan mengkualifikasi calon pembeli yang biasanya dilakukan oleh bagian pemasaran. Para staff ahli akuntansi pemasaran kemudian mulai memeriksa satu-persatu informasi calon pembelinya. Mereka mengelompokkan calon pembeli tersebut dengan mengacu pada berbagai informasi yang telah didapat dari berbagai sumber yang tersedia seperti : data base pelanggan, permintaan produk, kemampuan finansial pelanggan, dan kemampuan internal perusahaan. 
2) Pendekatan awal (preapproach) 

Berdasarkan informasi dari hasil identifikasi dan kualifikasi calon pembeli, selanjutnya para staff bagian pemasaran dan bagian system engineering mulai menyusun proposal untuk didaftarkan dalam tender. Proposal yang disusun tersebut biasanya terdiri dari dua bentuk, sebagai berikut :

· Commercial quotation

Pada commercial quotation berisi : cover letter, pricing quation, delivery and implementation schedule, service level proposal, compliance list to instruction to bidder, project organization structure and technical support organization, engineer’s qualification, implementation team, general information of company, supporting letter from principal or manufacturer, serta project / customer reference.
· Technical proposal
Pada technical proposal berisi : cover letter, technical proposal, bill of quantity, delivery and implementation schedule, service level proposal, compliance list to instruction to bidder, project organization structure and technical support organization, engineer’s qualification, implementation team, general information of company, supporting letter from principal or manufacturer, serta project / customer reference. 
3) Pendekatan (approach)

Kegiatan pada tahap ini adalah mempersiapkan jadwal kunjungan kepada calon pembeli. Sebelum melakukan kunjungan, para sales executive perusahaan harus membuat janji minimal satu hari sebelumnya, atau sesuai jadwal kunjungan yang ditentukan pembeli, atau bisa pula kunjungan tersebut ditentukan atas kesepakatan kedua belah pihak. Apabila waktu kunjungan telah ditentukan, maka selanjutnya para sales executive perusahaan memulai pendekatan kepada calon pembeli. Berbekal surat tugas (cover letter) dan proposal penjualan (commercial quotation dan technical proposal), mereka selanjutnya mendaftarkan perusahaan sebagai peserta tender. Selain itu, mereka juga berusaha untuk memperoleh jadwal kunjungan selanjutnya guna melakukan presentasi penjualan. 
4) Presentasi dan demonstrasi (presentation and demonstration)

Tahap presentasi penjualan yang dilakukan para sales executive perusahaan secara umum terbagi dalam dua tahap. Masing-masing tahap pada presentasi penjualan memiliki tujuan yang bebeda, terdiri dari :

· Tahap presentasi bisnis

Pada tahap ini, presentasi penjualan dilakukan oleh para staff ahli bagian pemasaran dengan didukung oleh para staff ahli dan para engineer dari bagian lainnya. Kegiatan ini berpedoman pada commercial quotation yang telah disusun sebelumnya. Presentasi penjualan ini berfokus untuk mempromosikan citra perusahaan guna membangun kepecayaan prospek. 

· Tahap mempromosikan produk

Pada tahap ini, presentasi penjualan dilakukan oleh para staff ahli system engineering dengan didukung oleh para staff dan para engineer dari bagian lainnya. Kegiatan ini berpedoman pada technical proposal yang telah disusun sebelumnya. Presentasi ini berfokus untuk membangun minat pembelian produk. Para sales engineer berusaha menjelaskan berbagai fitur produk yang akan dijual secara teknis dan rinci. 

5) Mengatasi keberatan (handling objective)

Setiap calon pembeli pada umumnya selalu menyampaikan berbagai keberatan. Untuk mengatasi keberatan tersebut, para sales executive perusahaan biasanya diminta untuk melakukan berbagai pendekatan positif dalam melakukan presentasi penjualan. Berbagai keberatan yang diajukan pada umumnya seputar :
a) Harga produk.

Produk peralatan telekomunikasi pada umumnya harus diimpor, sehingga biaya pengadaan produk membutuhkan dana yang cukup besar. Selain itu, penggunaan kecanggihan teknologi dapat menentukan standar harganya. Untuk menangani keberatan ini, tim promosi biasanya mendengarkan keberatan terlebih dahulu, kemudian membantu menemukan masalah sebenarnya menggunakan : metode penjelasan.

b) Sistem pembayaran.
Sistem pembayaran untuk melunasi pembelian biasanya dilakukan dengan menggunakan termin pembayaran. Pada umumnya keberatan calon pembeli akan muncul bila termin pembayaran terlalu singkat. Untuk menangani keberatan ini, para sales executive biasanya menggunakan : metode penjelasan. 
c) Butir-butir perjanjian dalam kontrak.
Berbagai keberatan yang sering muncul pada butir-butir perjanjian dalam kontrak, biasanya berkaitan dengan resiko yang akan ditanggung oleh masing-masing pihak selama pengerjaan proyek dan setelah proyek itu selesai dikerjakan. Untuk menangani keberatan ini, para sales executive biasanya harus bersikap bijaksana dengan menunjukkan kesan memahami keberatan menggunakan : metode penjelasan.
6) Menutup penjualan (closing)  

Untuk dapat menutup penjualan, para sales executive berusaha mendapatkan keputusan pembelian dari calon pembeli. Upaya menutup penjualan biasanya dilakukan dalam beberapa tahap, sebagai berikut : 

a) Memperoleh SPPH 

Calon pembeli akan diminta untuk menerbitkan surat permintaan penawaran harga (SPPH) bila calon pembeli ingin mendiskusikan kembali harga produk, syarat pembayaran, dan termin pembayaran. 
b) Menerbitkan SPH 

Sebagai balasan atas SPPH yang diterbitkan calon pembeli, selanjutnya perusahaan menerbitkan surat penawaran harga (SPH). SPH ini merupakan jawaban atas kesediaan PT. INTI untuk menyanggupi permintaan pembeli atas berbagai syarat pembayaran yang mereka ajukan. 
c) Memperoleh kontrak pembelian 

Kegiatan ini dapat dilaksanakan apabila SPH yang diajukan PT. INTI telah mendapat persetujuan dari calon pembelinya. Untuk selanjutnya kedua pihak akan menandatangaini kontrak jual-beli. Berbagai hak dan kewajiban kedua belah pihak dirumuskan pada butir-butir perjanjian yang dituangkan dalam kontrak sesuai dengan kesepakatan serta sesuai dengan kekuatan hukum yang berlaku di Indonesia. 
7) Tindak lanjut dan pemeliharaan (follow up and maintenance)

Tindak lanjut dan pemeliharaan biasanya dikoordinir oleh bagian manajemen proyek. Para engineer yang bertugas menangani proyek terdiri dari bagian operasi, bagian logistik serta bagian sistem engineering melakukan koordinasi dalam menyelesaikan proyek serta ikut membantu dalam memperbaiki dan merawat peralatan telekomunikasi yang berhasil mereka selesaikan berdasarkan tempo garansi yang telah disepakati dalam kontrak.
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