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BAB I
PENDAHULUAN
1.1. Latar Belakang Kerja Praktek
Setiap perusahaan pasti menginginkan kelangsungan usahanya terus menerus(survive), supaya tujuan dari organisasi perusahaan tercapai. Selain itu perusahaan berperan aktif serta dominan dalam setiap kegiatan karena penentu arah atau tujuan yang ingin dicapai perusahaannya. Bagian pemasaran khususnya pelayan kepada konsumen sebagai penjual tidak hanya dituntut memiliki pengetahuan yang luas tetapi juga kreatif, mampu berkembang sesuai dengan perkembangan jaman yang begitu cepat, menjadikan konsumen sebagai asset berharga dan berpengalaman dibidangnya.
Semua hal diatas tidak bisa didapat begitu saja, perlu adanya rangsangan dari perusahaan agar pelayan  bagian pemasaran sebagai penjual memiliki hal tersebut. Mungkin tidak semua tetapi setidaknya ada hal-hal yang mempengaruhi karyawan sebagai penjual dapat menjadi manusia yang propesional. Salah satunya yaitu dengan memenuhi kepuasan terhadap konsumen dan memberikan pelayanan yang istimewa sehingga konsumen merasa senang dan puas atas pelayanan yang telah diberikan baik berupa ucapan, perbuatan dan tingkah laku karyawan kepada konsumen .
Dalam suatu perusahaan, fungsi penjualan baik penjualan barang maupun jasa merupakan suatu aktivitas perusahaan yang penting karena aktivitas penjualan merupakan tahap akhir dari perputaran modal. Dari aktivitas penjualan, manajemen berharap mendapatkan laba yang merupakan tujuan umum perusahaan. Aktivitas penjualan barang pada perusahaan bahan bangunan  berupa bahan yang dijual untuk bangunan. Dalam pemberian pelayanan penjualan kepada konsumen, tingkat kesulitan cukup tinggi karena timbul namanya ketidakpuasan konsumen.
Untuk meminimalisasi tingkat ketidakpuasan, maka diperlukan analisis kepuasan konsumen yang memadai, dimana setiap pemberian pelayanan penjualan kepada konsumen sebaiknya ada keterampilan tertentu. Masalah pelayanan selain sensitife, ini juga dapat berdampak terhadap perusahaan karena pihak konsumen dapat menilai baik ataupun buruknya kinerja pelayanan dari perusahaan.
Dengan memberikan kepuasan pelayanan kepada konsumen, maka bagian penjualan dapat mengantisipasi atau berhasil didalam pemberian pelayanan kepada konsumen. Dengan adanya antisipasi, maka kepuasan dasi pelayanan yang terjadi secara kuantitatif dan kualitatif lebih diyakini berhasil dan ketidakpuasan konsumen dapat diminimalisasi.
CV. Ranas Putra Abadi adalah salah satu perusahaan yang bergerak dibidang penjualan barang. Pada awalnya, dalam melakukan aktivitasnya, CV. Ranas Putra Abadi melayani masyarakat daerah sekitar saja. Namun dengan tuntutan era globalisasi, hal tersebut membuka peluang untuk lebih memperluas ruang gerak operasional sekaligus mengubah image CV. Ranas Putra Abadi yang selama ini dikenal terbatas melayani masyarakat daerah sekitar saja menjadi sebuah perusahaan yang berkembang dan maju.
Dalam memberikan kepuasan, manajemen CV. Ranas Putra Abadi melakukan prosedur pengambilan keputusan untuk menentukan apakah pelayanan yang diberikan kepada konsumen layak atau tidak. Kepuasan bagi konsumen itu sangat penting, karena perusahaan mempunyai target untuk mencapai hasil tertentu dengan penjualan yang besar. Bukan hanya mengejar target semata, tanpa memperhatikan kepuasan konsumen sehingga dapat menghasilkan keuntungan bagi perusahaan secara kontinyu. 
Berdasarkan uraian diatas penulis tertarik untuk menulis laporan kerja praktek dengan judul “Analisis Kepuasan Konsumen Pada Perusahaan CV. RANAS PUTRA ABADI”.

1.2.      Tujuan Kerja Praktek 
Tujuan yang ingin dicapai dalam melaksanakan kerja prektek ini adalah :
1. Untuk mengetahui pelayanan penjualan terhadap konsumen pada perusahaan CV. RANAS PUTAR ABADI.
2. Untuk mengetahui hambatan-hambatan dalan pelayanan kepada konsumen di perusahaan CV. RANAS PUTRA ABADI.
3. Untuk mengetahui usaha yang ditempuh dalam mengatasi hambatan-hambatan dalam pemberian pelayanan kepada konsumen di perusahaan CV. RANAS PUTRA ABADI.



1.3.       Kegunaan Kerja Praktek 
1. Bagi Perusahaan
Bagi perusahaan diharapkan laporan ini dapat memberikan masukan yang bersifat membangun bagi perkembangan atau kemajuan perusahaan dalam memberikan pendidikan dan latihan terhadap karyawan bagian pemasaran.
2. Bagi Penulis 
Melaksanakan praktek kerja lapangan berarti mendapatkan pengetahuaan praktis mengenai pelayanan kepada konsumen dibidang pemasaran khususnya penjualan barang atau bahan bangunan, mengetahui kondisi lingkungan penjualan, kesulitan dalam melakukan pelayanan penjualan  serta cara bersosialisasi dengan konsumen.
3. Bagi Pihak lain
Laporan ini diharapkan dapat memberikan pengetahuan dan gambaran tentang pelayanan penjualan, dan menambah wawasan juga serta bisa dijadikan bahan perbandingan dalam menyusun laporan dibidang kajian yang sama.

1.4.      Lokasi dan Waktu Kerja Praktek 
Pelaksanaan kerja praktek dilakukan di perusahaan CV. RANAS PUTRA ABADI yang berlokasi di Jl. Rancakole-Arjasari No.61 Ciparay, Kabupaten Bandung. 
Waktu pelaksanaan kerja praktek ini dimulai pada tanggal 7 Juli 2008 sampai dengan pada tanggal 1 Agustus 2008. 
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