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· Ikut menyalurkan produk kepada para distributor.
· Aktif dalam kegiatan penjualan lansung (Direct Selling).
· Ikut melaksanakan flayering.dan branding.
· Membuat laporan hasil penjualan pameran dan penjualan langsung.
	

3.3    Hasil Pelaksanaan Kerja Praktek	

Kegiatan promosi biasanya dimulai dari penyediaan barang, pengambilan barang (produk) dan juga perlengkapan dan peralatan yang dibutuhkan dalam kegiatan promosi tersebut, seperti Tenda Both, Produk yang bersangkutan, peralatan penjualan (alat tulis, kwitansi, rekapan penjualan), hingga merchandaise 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, hal ini dimaksudkan agar dapat menarik konsumen ke tenda-tenda yang telah dipersiapkan.
3.3.1. Pelaksanaan Promosi Penjualan PD. Mitra Jaya Motor Kadipaten
	Promosi penjualan yang dilakukan PD. Mitra Jaya Motor Kadipaten memiliki beberapa jenis promosi, diantaranya adalah :
1. Iklan : adalah kegiatan promosi yang dilakukan dengan tujuan agar para konsumen dapat mengenal produk secara cepat. Jenis iklan yang biasa dipakai PD. Mitra Jaya Motor Kadipaten adalah sebagai berikut :
· Branding : yaitu kegiatan penempelan atau pemasangan spanduk, shopblend dan poster.
· Flayering : yaitu kegiatan penyebaran pamplet atau selebaran yang berisi tentang inti dan makna produk tersebut.
2. Event : kegiatan promosi yang dilakukan dengan cara mengadakan pemeran yang bertujuan mengenalkan produk secara lansung kepada konsumen.
3. Direct selling : kegiatan promosi yang dilakukan secara mobile kepada enduser (konsumen akhir).
4. Consumer Promotion; adalah kegiatan promosi yang dilakukan perrusahaan untuk membujuk para konsumen agar membeli produk yang di tawarkannya. Jenis consumer promotion yang biasa dipakai adalah seperti berikut:
a. Kupon adalah selebaran yang mempunyai ciri-ciri atau tanda khusus yang diberikan kepada masyarakat dan dapat di undi untuk mendapatkan sebuah produk yang telah ditentukan.
b. Premiums : special offer (diskon khusus), Banded sale (berhadiah barang lain), Lucky draws, Heboh pasar.
c. Sampling,  adalah suatu kegiatan berupa uji coba produk motor yang yang di promosikan, sehingga masyarakat dapat merasakannya secara langsung. Contohnya: demo test drive.
d. 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 kontribusi untuk perusahaan.
5. Trade Promotion; adalah langkah-langkah yang dilakukan perusahaan untuk mempromosikan produknya melalui peningkatan kegiatan penjualan.

Tabel 3.1
Tujuan promosi dan alat promosi pada saluran pemasaran untuk mencapai target penjualan

	Tujuan Promosi
	Alat Promosi

	Mengimbangi kegiatan competitor
	Potongan harga

	Meningkatkan goodwill dari trade
	Free gifts

	Meningkatkan new outlet
	Salesman incentive



Hal tersebut bisa digunakan untuk mengantisipasi adanya hambatan yang biasa dialami di dalam dunia usaha, sehingga tujuan dari promosi penjualan bisa tercapai yaitu target penjualan unit motor yang semakin banyak.  
3.3.2. Hambatan PD. Mitra Jaya Motor Kadipaten Dalam Melakukan Promosi Penjualan
Di dalam dunia bisnis banyak hal yang akan dialami oleh para pelaku nya, termasuk hambatan yang dialami oleh pihak perusahaan sehingga bisa membuat kondisi perusahaan dalam keadaan yang kurang baik .
Adapun Hambatan yang dialami oleh PD. Mitra Jaya Motor Kadipaten dalam melakukan promosi penjualan, salah satunya yaitu :
1. Dana promosi yang terbatas, hal tersebut bisa menjadikan proses promosi yang dilakukan PD.Mitra Jaya Motor Kadipaten menjadi terhambat.
2. Adanya pesaing dibidang yang sama, dengan adanya pesaing yang sama merek ataupun berbeda merek bisa membuat hasil penjualan unit motor pada PD. Mitra Jaya Motor Kadipaten menjadi semakin menurun.





	




