BAB III
PELAKSANAAN KERJA PRAKTEK
3.1	Bidang Pelaksanaan Kerja Praktek
	Penulis melakukan kerja praktek di PT.INTI (Persero) Bandung dan ditempatkan dibagian Pemasaran.Adapun kegiatan atau tugas pada pemasaran adalah mempromosikan produk PT INTI (Persero),dan adanya saling bekerjasama antar perusahaan untuk mendapatkan tujuan yang akan dicapai.Disamping itu juga membantu dan mendukung Direktur Utama dalam mengawasi jalanya kegiatan usaha perusahaan,namun tidak terbatas pada pemerikasaan dan konsultasi audit baik yang sifatnya preventif maupun korektif.
	Bagian pemasaran devisi account Group Telkom adalah bagian yang terjalin antara kerja sama pada PT INTI yang berkerja sama dalam mempromosikan perangkat PDH Microwave Radio.dengan diadakankanya ini dapat sangat memmbantu direktur utama dalam menjalankan kegiatan operasional perusahaan.
3.2 	Teknis Pelaksanaan Kerja Praktek
  	Penulis ditempatkan oleh PT.INTI(Persero) di bagian Account Group Telkom ,maka yang saya lakukan adalah membantu kegiatan aktivitas yang diberikan olek pembimbing saya yang berjabat sebagai AM-Telkom (Dian Marfini.).adapun tugas yang diberikan adalah sebagai berikut:

1. Memasukan data-data pemeriksaan pada tiap-tiap document dalam divisi tertentu yang ada di PT INTI 0Persero).
2. Membuat ataumemasukan harga produk  pada document yang telah di format.
3. Memformat tanggal transport yang dilakukan oleh pegawai PT.INTI (Persero) yang ditempatkan bekerja diluar kota.
4. mengecek  file-file,yang tidak berkepentingan di musnahkan,dan mempelajari tentang perundangan.tata tertib yang disah kan oleh PT,INTI
5. konsultasi tetang system kerja pemasaran devisi accouny Group Telkom.
Apabila Penulis melakukan tugas tersebut maka penulis telah diberikan bimbingan dahulu untuk dapat mengetahui bagaimana cara menyelesaikan suatu pekerjaan  atau tugas tesebut dan kemudian diberikan tanggung jawab untuk melakukanya sendiri.

1.3 Hasil Pelaksanaan Kerja Praktek
3.3.1    Mengetahui tentang Promosi Penjualan
	      Promosi penjualan adalah insentif jangka pendek untuk mendorong pmbelian atau penjualan dari suatu produk atau jasa.Program komunikasi pemasaran total sebuah perusahaan disebut bauran promosi yang terdiri atas bauran iklan,penjualan pribadi, hubungan dengan masyarakat,pemasaran lansung  yang dipergunakan perusahaan untuk mencapai tujuan iklan dan pemasarnya.kelima alat promosi utama tersebut dapat didefinisikan sebagai berikut:

1. Periklanan adalah:segala bentuk penyajian dan promosi bukan pribadi mengenai gagasan,barang atau jasa yang dibayar oleh sponsor tertentu.
2. Penjualan pribadi adalah:penyajian pribadi oleh tenaga penjual perusahaan dengan tujuan menjual dan membantu dalam membina hubungan dengan pelanggan.
3. Hubungan masyarakat adalah:membina hubungan baik dengan berbagai kelompok masyarakat yang berhubungan dengan perusahaan melalui publikasi yang mendukung citra perusahaan yang baik.
4. Pemasaran lansung adalah merupakan bentuk promosi dengan menggunakan surat,email,telephone,faksimle,dan alat penghubung nonpersonal yang lainya untuk berkomunikasi secara lansung dengan mendapatakan tanggapan lansung dari pelanggan.
5. Sales promotion dalah penjualan yang dilakukan melalui pendatang ke lokasi yang dituju,dengan memeberikan brosur.

a.   Menentukan tujuan Promosi
             Promosi penjualan merupakan kegiatan promosi,selain perikalanan,personal selling,dan publikasi.kegiatan-kegiatan yang termasuk dalam promosi penjualan yakni peragaan,pertunjukan,pameran dan demonstrsi. Pada umumnya kegiatan ini dilakukan bersama-sama dengan kegiatan promosi lain,dan biayanya lebih relative murah.disamping itu,promosi penjualan juga lebih fleksibel karena dapat dilakukan setiap saat dengan biaya yang lebih murah.
   
 Promosi memiliki beberapa tujuan yakni:
1. Modifikasi tingkah laku:merubah tingkah laku dan pendapat serta memeperkuat tingkah laku calon pembeli.
2. Memeberi tahu promosi yang bersifat informasi pada umumnya lebih sesuai dilakukan pada tahap awal perkenalan produk.
3. Membujuk:promosi yang bersifat persuatif pada umumnya kurang disenangi oleh masyarakat,namun sekarang justru banyak yang bersifat persuatif,yang dapat memberikan pengaruh terhadap perialaku pembeli.
4. Mengingatkan:promosi untuk mempertahankan suatu merek produk dihati masyarakat dan perlu dilakukan selama tahap pendewasaan didalam siklus kelansungan produk.	
3.3.2	 mengetahui tentang Pelaksanaan promosi penjualan produk pada Divisi Account Group Telkom PT.INTI(Persero) Bandung      
	PT.INTI(Persero) memiliki berbagai tujuan diantaranya memberi tahu dan mengingatkan kepada konsumen atau mitra bisnis Divisi Acount Group Telkom PT.INTI (Persero) Bandung .Dalam pelaksanaan promosi penjualan ini Divisi account Group Telkom tidak menggunakan seluruh bauran promosi yang ada,namun pemasaran lansung dengan kliennya.PT INTI tidak melakukan promosi dengan iklan di  tv,memberikan selebaran ataupun yang lainya,tetapi mempromosikan akan keahlian atau skill masing-masing sehingga mendapatkan klien mitra masing-masing lansung berhubungan dengan distributornya bukan konsumen asli.Hal ini dimaksudkan agar terciptanya promosi yang efektif dan efisien.
	Adapun beberapa strategi promosi penjualan produk yang dilakukan pada Divisi Account Group Telkom PT.INTI (Persero) Bandung adalah :
I.	Pelaksanaan Promosi Penjualan Dengan Personal Selling 
	Pelaksanaan strategi promosi yang dilakukan pada Divisi Account Group Telkom PT.INTI(Persero) adalah dengan media Personal Selling.Pada tiap divisi terdapat bagian  pemasaran dan system engineering yang bertugas dalam memasarkan dan menjual produk.Promosi juga didukung media pemasaran lansung melalui electronic mail(e-mail).
	Proses pelaksanaan strategi promosi (personal selling) pada Divisi Account Group Telkom PT.INTI (Persero) Bandung adalah sebagai berikut:
a. Mengadakan rapat penjualan pada bagian pemasaran perusahaan juga system engineering tentang jenis produk,segmentasi pasar,harga produk,distribusi anggaran pemasaran dan sebagainya dengan media personal selling.
b. Mempersiapkan tenaga ahli penjualan (personal selling atau system engineering)sebagai wakil perusahaan dalam penjualan produk barang dan jasa dalam pembangunan tower atau bangunan Telekomunikasi seluler (BTS)di daerah-daerah Indonesi pasar yang dituju dan tekhnik penjualan.
c. Menentukan lokasi atau tempat pembeli potensial pada segmentasi atau pasar sasaran yang dilihat dari daftar konsumsi Divisi Account Group tlkom PT.INTI(Persero) atau pada Surat Perintah kerja(SPK) dari konsumen pada Divisi.
d. Melakukan pendekatan awal dimana tenaga ahli penjualan personal selling atau system engineering Divisi Account group Telkom harus mengetahui dan memcahkan masalah konsumen tentang produk barang dan jasa yang ditawarkan .
e.	Melakukan pendekatan dengan menjalin hubungan dan kerjasama yang baik antara perusahaan  penjual termasuk Personal selling dengan perusahaan konsumen dengan tekhnik penjualan Technical selling dan sales engineering.
f.    Mengadakan presentasi dan demonstrasi dengan tekhnik penjualan technical selling dan salles engineering dengan memberikan saran dan nasehat kepada pembeli akhir dari produk dengan media layar terang (slide),sample,film,kaset audio,video,buklet,gambar/bagan dan simulasi berbasis computer.
g.	Mengajukan proposal tentang jenis-jenis produk,harga pengadaan produk,distribusi,manajemen proyek,lokasi untuk membangun proyek tower dan segala hal tntang produk dan pemasaran dalam bentuk arsip kaper atau buku yang rebal.
h.	Mengajukan penawaran harga dimana konsumen mengajukan penawaran harga dengan mengirimkan surat penawaran harga tentang produkyang akan dibeli.
i.	Melakukan negoisasi tentang harga antara perusahaan penjual (vendor) dengan perusahaan pembeli untuk mencapai kesepakatan harga.
j.	Menerima Purchase order(PO) dari perusahaan konsumen tentang produk,lokasi,harga,dalam rupiah atu dolar untuk material import dalam pembanguna tower,PO akan diolah komputerisasai dan diarsipakan oleh bagian pemasaran untuk kerja bagian lain dalam Divisi account group telkom.
k.	Melakukan penjualan untu mendapatkan laba atau profit dari hasil penjualan serta meningkatan pendapatan dari penjualan.
l.	Melakukan Pelayanan setelah penjualan denagn mengatasi masalah-masalah dari konsumen tentang produk barang dan jasa denagn memberikan garansi dan reparasi.
m.	menutup penjualan dengan media Personall selling atau tenaga ahli penjualan yang harus mengetahui tanda-tanda untuk menutup penjualan dari pembeli temasuk tindakan fisik,pernyataan,komentar,serta pertanyaan.Personal selling mungkin menawarkan dengan khusus untuk pembeli untuk menutup penjualan seperti:harga kusus,kualitas extra gratis,atau pemberi hadiah
n.	Serta tindak lanjut dan pemliharaan untuk melengkapi perincian tentang waktu pengiriman,syarat pembelian dan hal lain yang diperlukan pelanggan






II.	  Pelaksanaan Promosi Penjualan dengan Pemasaran lansung.
Strategi dengan pemasaran lansung pada Divisi Account Group Telkom PT.INTI(Persero) Bandung adalah untuk mendukung strategi dengan media utama personal selling dengan melalui intrnet dan electronic email yaitu:
1 Promosi dengan pemasaran lansung adalah dalam proses permintaan penawaran harga dari  perusahaan konsumen kepada pihak Bagian pemasaran Divisi Account group Telkomdalam bentuk electronic mail.
2 Dalam proses penawaran harga dalam bentuk electronic mail (surat penawaran harga/SPH) dari bagian pemasaran divisi Account grop Telkom kepada perusahaan perusahaan konsumen dalam penawaran harga produk barangdan jasa proyek pembangunan,
3 Dalam proses pengolahan PO menukar nilai mata uang asing dengan mata uang rupiah dengan melalui internet.
Adapun keunggulan strategi personal selling dibandingkan strategi pemasaran online diantaranya adalah:
1. Interaktif personal dengan pelanggan lebih erat dan merespon pembicaraan wiraniaga atau personall selling.
2. Terajaganya privacy perusahaan
3. Hasil penjualan lebih efektif
4. Dapat melihat lansung,memeriksa dan mencoba produk
5. Lebih efektif biaya untuk proses pembelian lebih lanjut serta hasil penjualan lebih efektif.

3.3.3 Mengetahui tentang adanya permasalahan dalam pelaksanaan Strategi Promosi Pada  Devisi  Account Group telkom PT.INTI(Persero) Bandung.
		    Masalah-masalah yang muncul dalam pelaksanaan strategi promosi mulai dari kegiatan promosi dengan media penjualan personal(personal selling),diantaranya: 
1. Produk dan pekerjaan pemasaran dewasa ini pada Divisi account group Telkom PT.INTI(Persero) Bandung sangat banyak dan rumit termasuk pengolahan purchase order(PO) dan produk yang haru dipromosikan.
2. Jumlah tenag kerja administrasi pemasaran dan systm engineering untuk melaksanakan promosi kurang dari yang dibutuhkan sedangkan pekerjaan pemasaran banyak artinyabanyak dibutuhakn pegawai baru untuk administrasi pemasaran dan system engineering system untuk melaksanakan promosi.
3. Persaingan yang semakin kompetetif artinya banayak perusahaan pesaing dengan produk yang sama srta pasar sasaran PT.INTI(PRSERO) hanyan terbatas untuk wilayah Indonesia dan lebih terpusat di Jawa dan sumatera dalam proyek pembangunan telekomunikasi Seluler (BTS) atau tower di indonesia.






3.3.4     Mengetahui tentang upaya-upaya yang dilakukan oleh Bagian Pemasaran divisi Account grop Telkom PT.INTI(Persero) Bandung dalam menyelesaikan masalah tersebut yaitu:
1. Membuat prioritas utama dalam promosi produk yang penjualanya paling tinggi serta memprioritaskan pekerjaan yang paling penting dan mendesak secara team work serta berusaha meningkatkan kinerja pemasaran secara kualitas dan kuantitas tenaga ahli pemasaran dalam kgiatan promosi dan pengolahan (PO) agar lebih efektif dan efisien.
2. Menambah banyak tenaga ahli administrasi pemasaran dan system enginerring untuk melaksanakan promosi penjualan dengan rekrutmen sebagai tenaga ahli penjualan alasanya karena produk yang harus dipromosikan banyak dan pelanggan tetap perusahaan yang banyak.
3. Memeperluas pasar sasaran baru untuk promosi lebih diprioritaskan pembangunan Bangunan Telekomunikasi Seluler atau tower diseluruh pulau Indonesia tidak hanya dipulau Jawa dan Sumatera saja serta memeperluas pangasa pasar sasaran ke luar negri minimal untuk kawasan Asia Tenggara,karena PT.INTI(Persero) Bandung ingin menjadi perusahaan yang terkemuka di dunia Internasional dalam bidang Teknologi Informasi komunikasi.

