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BAB III

PELAKSANAAN KERJA PRAKTEK

3.1 Bidang Pelaksanaan Kerja Praktek.

Selama melaksanakan kerja praktek lapangan penulis ditempatkan pada bagian Marketing pada PT. Aswi Perkasa, karena bagian ini merupakan sarana atau wadah preusan mengenai kegiatan pemasaran yang di lakukan oleh perusahaan.Dibagian ini pula penulis mendapatkan bahan-bahan atau informasi yang berguna dalam penyelesaian tugas kerja praktek. Sebelum melaksanakan kerja praktek lapangan, penulis terlebih dahulu mendapat pengarahan dan penjelasan mengenai tata tertib serta mengenai tugas-tugas yang akan dikerjakan.

3.2 Teknis Pelaksanaan Kerja Praktek.

Kegiatan yang di lakukan pada saat kerja praktek pada intinya adalah kegiatan berupa pengetahuan mengenai kondisi perusahaan, selebihnya kegiatan yang di lakukan merupakan segala kegiatan yang berhubungan dengan proses penjualan dan promosi. Adapun kegiatan-kegiatan yang penulis kerjakan selama kerja praktek adalah sebagai berikut :

a. Diikut sertakan dalam kegiatan Audit Pasar.
b. Mempersiapkan peralatan dan perlengkapan kegiatan promosi

c. Mengikuti kegiatan promosi.

3.3 Pembahasan Hasil Pelaksanaan Kerja Praktek.
3.3.1 Macam-macam promosi yang dilakukan oleh PT. Aswi Perkasa.

Promosi yang dilakukan oleh PT. Aswi Perkasa memiliki beberapa jenis, diantaranya adalah :

1. Consumer Promotion adalah kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan untuk membujuk para consumen agar membeli produk yang di tawarkannya.

Jenis consumer promotion yang biasa dipakai adalah sebagai berikut :

a. Kupon, adalah selebaran yang mempunyai ciri-ciri atau tanda khusus diberikan kepada masyarakat dan dapat ditukarkan dengan sebuah produk yang telah ditentukan.

b. Premiums : special offer (diskon khusus), Banded sale (berhadiah barang lain), Doorprize (undian langsung).

c. Pembagian berupa pin up, jam dinding, t-shirt yang bergambar PT. Aswi Perkasa dengan desain menarik kepada para konsumen.

d. Hubungan Masyarakat, adalah perusahaan terus menjalin hubungan dengan masyarakat agar tetap menggunakan produk perusahaan .

e. Pemasaran Langsung, adalah perusahaan memasarkan produknya langsung ke masyarakat atau konsumen dengan cara mendatangi konsumen agar masyarakat dapat mengetahui produk yang perusahaan tawarkan.

f. Sponsorship; adalah suatu kegiatan yang dilaksanakan oleh perusahaan dengan mensponsori kegiatan-kegiatan yang di lakukan outsiders dengan melihat dan mempertimbangkan dampak serta kompensasi yang di berikan dari kegiatan tersebut terhadap konstribusi untuk perusahaan. Contoh sponsorship : dengan mensponsori pemilihan gadis sampul majalah gadis dan aneka.

2. Trade Promotion; adalah langkah-langkah yang dilakukan perusahaan untuk mempromosikan produknya melalui peningkatan kegiatan penjualan oleh para agen, grosor, pengecer, dengan cara pemberian hadiah, bonus potongan harga, dsb. Macam trade promotion yang banyak dilakukan misalnya :

a. Price discount (potongan harga)

b. Quantity discount (potongan harga untuk pembelian dalam jumlah banyak)

c. Trade goodwill, adalah menjalin hubungan yang baik dengan distributor secara langsung yang bertujuan untuk menanmkan loyalitas dan kepercayaan terhadap perusahaan.

3.3.2 Mekanisme Pelaksanaan Kegiatan Promosi.
Dalam suatu kegiatan promosi yang akan dilaksanakan oleh perusahaan, banyak sekali pertimbangan-pertimbangan yang dilakukan oleh perusahaan khususnya pada bagian marketing, agar promosi yang akan dilaksanakan bisa mengenai sasaran yang dituju oleh perusahaan. Dalam bab ini, maka penulis sedikit membahas tentang apa saja mekanisme yang dilakukan dalammelaksanakan suatu kegiatan promosi yang mencakup kegiatan audit. pasar, evaluasi kegiatan audit. pasar, analisis promosi yang harus dihadapi, kegiatan promosi, dan evaluasi program.

3.3.2.1 Kegiatan audit. Pasar.

Audit Pasar(Market Audit)adalah suatu kegiatan yang dilakukan oleh suatu perusahaan untuk mengetahui apa-apa saja yang dibutuhkan oleh konsumen atau masyarakat, mengetahui produk apa saja yang laku dipasaran, dan pengkajian tentang bagaimana produk pesaing berkembang di pasar.

Data audit pasar dapat mencerminkan kondisi pasar/potensi pasar(market area) yang diaudit. Market audit digunakan sebagi salah satu sumber analisa atau evaluasi dalam mengambil keputusan dan menyusun strategi pemasaran(marketing strategi)yang tepat guna. Berikut ini adalah  fungsi market audit:

a. Untuk mengetahui pertumbuhan market share competitor.

b. Untuk mengetahui tingkat availability own produk dan competitor brand.

c. Monitoring stock level trade yang dikunjungi/diaudit.

d. Monitoring effectiveness bad stock handling.

e. Benchmarking price segment own and competitor produk pada distrik.

3.3.2.2 Evaluasi Kegiatan Audit Pasar.
Setelah audit pasar dilakukan, maka auditor akan membuat kesimpulan tentang hasil dari kegiatan audit tersebut. Data-data yang tersusun, dibuat laboran, kemudian ditarik suatu kesimpulan tentang hasil audit tersebut. Di dalam laporan audit pasar, tidak hanya produk sendiri yang diambil datanya, tetapi produk-produk pesaing yang ada di pasar tersebut juga ikut dicatat, sehingga perusahaan juga dapat mengetahui penjualan terhadap produk pesaing yang beredar di kalangan masyarkat ataupun konsumen.

3.3.2.3 Analisis Promosi Yang Harus Dihadapi.

Setelah melakukan evaluasi terhadap hasil dari audit pasar,langkah selanjutnya adalah penentuan promosi yang harus dilaksanakan. Sebelum menentukan promosi yang akan dilaksanakan, terlebih dahulu dilihat penyebab penurunan penjualan tersebut, apabila penyebabnya adalah factor demand(permintaan konsumen)maka divisi marketing akan membuat program consumer promo(CP). Apabila penurunan penjualan disebabkan competitor(pesaing) maka diambil langkah program trade promo(TP). Sedangkan apabila penyebab penurunan penjualan dari factor distribuís maka service(pelayanan diperbaiki dengan langkah seperti penyebaran produk, pembuatan outlet baru, peningkatan stok level di trade, dan meningkatkan good Hill(hubungan baik).

3.3.2.4 Kegiatan Promosi.

Kegiatan promosi biasanya dimulai dari penyediaan barang, pengambilan barang(produk) dan juga perlengkapan dan peralatan yang dibutuhkan dalam kegiatan promosi tersebut, seperti tenda, perlengkapan yang dibutuhkan, ingá marchandaise yang dibutuhkan. Setelah semua Siap, maka perlengkapan dan peralatan yang disebutkan tadi dibawa ke tempat kegiatan pelaksanaan promosi. Ditempat yang telah ditentukan,semua kru mempersiapkan dengan baik dan benar juga menarik, hail ini dimaksud agar dapat menarik konsumen ke tenda-tenda yang telah dipersiapkan.

	Tujuan Promosi
	Alat Promosi

	Mengimbangi kegiatan competitor
	Potongan harga

	Meningkatkan availability dan tingkat stok.
	Price discount, produk discount, extras

	Meningkatkan goodwill dari trade
	Free gifts

	Meningkatkan new outlet
	Salesman incentive


Tabel 3.1. Tujuan promosi dan alat promosi pada saluran pemasaran untuk mencapai target penjualan.
Pada tabel diatas dapat dilihat bahwa setelah menentukan tujuan dan alat promosi yang akan digunakan, maka suatu program yang menyeluruh harus melakukan kegiatan-kegiatan yang dibuat meliputi besarnya hadiah/incentive, syarat mengikuti promosi,alat media untuk menyampaikan promosi, lama berlakunya promosi, dan total budget promosi.

Kegiatan promosi yang lanilla adalah berupa kegiatan sponsorship. Kegiatan ini dilakukan apabila ada tawaran dari pihak lain atau dari pihak luar. Kegiatan yang dilakukan adalah menjadi sponsor suatu kegiatan atau event.

3.3.2.5 Evaluasi Program

Evaluasi program merupakan metode untuk mengetahui tingkat pencapaian target proposal, sehingga dapat diambil keputusan apakah program promosi akan tetap dilaksanakan atau di cancel dan bahkan di stop. Evaluasi proposal digunakan untuk mengetahui kesesuaian antara target sales dan budget dengan proposal sehingga dapat menentukan pengambilan langkah selanjutnya, misalnya apabila pencapaian realisasi lebih kecil dari target maka dianalisi factor penyebabnya sehingga dapat menentukan langkah yang akan dilakukan selanjutnya.
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