BAB I
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Kerja Praktek
Kerja praktek ini di laksanakan pada jurusan  Program Studi Manajemen Sastra I Fakultas Ekonomi Universitas Komputer Indonesia.Kerja praktek ini merupakan penyusunan tugas praktek kerja lapangan dan salah satu syarat dalam menempuh sidang akhir sarjana Fakultas Ekonomi S1,program Studi Manajemen Pemasaran pada Fakultas Ekonomi Universitas Komputer Indonesi(UNIKOM).
Dunia usaha khususnya dalam bidang pengadaan alat dan sarana penunjang telekomunikasi dan teknologi informasi saat ini terus berkembang semakin pesat sehingga menuntut setiap perusahaan dituntut untuk mengembangkan produk dengan melakukan perencanaan dan strategi yang tepat dalam memasarkan produknya.Perkembangan ini ditandai dengan makin banyaknya perusahaan penyedia alat dan sarana penunjang alat Telekomunikasi baik produk dalam negri maupun luar negri,Persaingan yang tajam seperti ini,untuk memasuki era globalisasi setiap perusahaan harus berusaha meningkatkan kualitas usahanya,memenuhi permintaan pasar dan memenuhi kebutuhan konsumen agar perusahaan dapat mempertahankan kelansungan hidupnya dan kemajuan usahanya.
Mengingat semakin banyaknya perusahaan penyedia alat dan sarana penunjang telekomunikasi dan juga adanya peraturan pemerintah mengenai Udang_Undang Anti Monopoli yang tercantum pada Undang-undang Repulbik Indonesia No5 tahun 1999 membuat Divisi Account Group Telkom PT.INTI (PERSERO) senantiasa mengembangkan dan mengkomunikaikan berbagai produk baik dari sisi kualitas,pelayanan maupun harga dengan melalui promosi.
 Promosi sangat penting pada divisi account group Telkom PT INTI (PERSERO)Bandung karena dengan hal tersebut perusahaan dapat smenciptakan kerjasama antar perusahan-perusahaan lain,dan memeperat hubungan kerja sama.
Berkaitan dengan uraian diatas maka saya melaksanakan kuliah kerja praktek pada divisi account group Telkom PT.INTI(PERSERO) Bandung saya mengambil judul Pelaksanaan Strategi Promosi Penjualan Produk Pada Divisi Account Group Telkom PT.INTI(PERSERO) Bandung.







1.2 Tujuan Kerja Praktek 
Adapun tujuan dari kerja praktek ini adalah:
1 Untuk mengetahui tentang promosi penjualan dan menentukan tujuan promosi.
2 Untuk mengetahui pelaksanaan strategi promosi penjualan produk personal selling dan pemasaran lansung (online)
3 Untuk mengetahui masalah-masalah dalam  pelakasanaan strategi promosi dengan media personall selling
4 Untuk  mengetahui upaya mengatasi masalah-masalah pelaksanaan strategi promosi.

1.3	  Kegunaan Kerja Praktek
  Kegunaan yang diharapkan penulis adalah:
1. Bagi penulis.
· Untuk mengetahui prosedur pelaksanaan strategy promosi penjualan pada Divisi      Account Group Telkom.
· Untuk dapat mengetahui seberapa jauh teori yang telah didapatkan selama perkuliahan dalam kenyataan di lapangan.
· Membantu penulis dalam menyesuaikan diri dengan lingkungan bila kelak memasuki dunia kerja.


2.   Bagi Pembaca
	Penulis berharap hasil kerja praktek ini dapat digunakan dan dimanfaatkan sebagai referensi antara teori yang didapat dengan kenyataan sesungguhnya,.Dan juga dapat menambah pengetahuan dalam bekerja sehingga bisa lebih terlatih dalam mempromosikan penjualan produk.

3.   Bagi Perusahaan 
Laporan ini diharapkan dapat bermanfaat bagi divisi account group Telkom PT.INTI (PERSERO) sebagai bahan referensi dan sumbangan pemikiran yang dituangkan dalam bentuk saran-saran yang berkaitan dengan kegiatan kerja praktek.
1.4	Lokasi dan Waktu Kerja Praktek
PT Industri Telekomunikasi Indonesia (persero)
Jl. Moch. Toha No.77 Bandung 40253
Tlp : (62-22) 5201501 (10 saluran)
Fax : (62-22) 5202444
Website : http://www.inti.co.id



· Waktu pelaksanaan kerja praktek :
Mulai tanggal 6 Juli 2009 sampai dengan 6 Agustus 2009, setiap hari Senin sampai Jum’at mulai pukul 07.30-12.00 WIB.
Tabel 1.1
Waktu Pelaksanaan Jam Kerja Praktek
	Hari
	Waktu
	Keterangan

	Senin – Jum’at
	07.30 – 12.00
	Jam Kerja

	Sabtu - Minggu
	-
	Libur










