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menemukan peluang-peluang pasar akan mempengaruhi kelangsungan hidup perusahaan dan posisi perusahaan dalam persaingan. Dalam keadaan ini pihak perusahaan ditantang untuk lebih berperan aktif dalam mendistribusikan dan memperkenalkan produknya agar laku terjual atau setidaknya dapat mempertahankan pangsa pasarnya..
Dalam situasi persaingan yang ketat ini, guna mempertahankan volume penjualan dan penguasaan pasar seperti yang dilakukan oleh perusahaan PD. MITRA JAYA Jaya Motor Honda ( BERDIKARI MOTOR ), maka semakin disadari perlunya strategi pemasaran yang bukan hanya didasarkan pada kebutuhan konsumen (consumer oriented), tetapi juga para pesaing yang mengincar sasaran konsumen yang sama (competition oriented), oleh karenanya perusahaan perlu mengantisipasi berbagai peluang dan hambatan dalam kegiatan pemasaran.
Kemampuan perusahaan tidak terlepas dari kebijaksanaan pemasaran yang diambil oleh pihak manajemen perusahaan sebagaimana perusahan pada umumnya. Kebijaksanaan perusahaan yang berhasil dapat ditentukan dari satu atau beberapa variabel marketing mix, variabel mana yang dapat dikendalikan oleh pihak perusahaan. Pihak perusahaan dapat mengembangkan kebijaksanaan produk, harga (Price), promosi dan distribusi (Place) ataupun kombinasi dari variabel-variabel tersebut kedalam suatu pemasaran yang menyeluruh.
Bagi perusahaan yang ingin tetap sukses dan hidup, maka haruslah berusaha agar dapat selalu berkembang dan mampu  mengambil keputusan secara bijaksana. Sebab keputusan yang tidak dan kurang bijaksana akan berakibat perusahaan tidak dapat mencapai tujuan. Pertimbangan yang matang harus dimiliki oleh masing-masing perusahaan dalam mengusahakan sesuatu yang berkaitan dengan masalah produksi ataupun pemasarannya. Tingkat persaingan pasar yang semakin tinggi memungkinkan suatu perusahaan mengalami kegagalan dalam melaksanakan pemasaran. Hal ini juga memungkinkan perusahaan bertambah maju, bila dalam persaingan pasar semakin tinggi tersebut mampu menyusun rencana pemasaran yang baik. Hal ini yang dilakukan perusahaan PD. MITRA JAYA MOTOR yang bergerak dalam bidang penjualan sepeda motor baru merk HONDA yang berada di Doar-Kadipaten Kabupaten Majalengka dalam memasarkan produk-produknya dengan perencanaan-perencanaan yang baik sehingga memperoleh keuntungan yang optimal. Salah satu perencanaan tersebut yaitu dengan peningkatan kualitas promosi penjualan. Kiat promosi penjualan biasanya digunakan oleh sebagian besar organisasi, termasuk perusahaan manufaktur, distributor, pengecer, asosiasi perdagangan, dan organisasi nirlaba untuk memperoleh keuntungan. 
Beberapa faktor memberikan kontribusi pada pertumbuhan pesat promosi penjualan, terutama dalam pasar konsumen. Faktor-faktor internal termasuk hal-hal berikut: Promosi sekarang lebih diterima oleh manajemen puncak sebagai alat penjualan yang efektif; semakin banyak manajer produk yang memenuhi syarat untuk menggunakan alat promosi penjualan; dan manajer produk berada di bawah tekanan keras untuk meningkatkan penjualan saat ini. Faktor-faktor eksternal mencakup hal-hal berikut: Jumlah merek yang bertambah; pesaing sering menggunakan promosi; banyak merek yang terlihat sama; konsumen semakin berorientasi-harga; perdagangan menuntut lebih banyak tawar-menawar yang diharuskan oleh produsen; dan efisiensi iklan telah berkurang karena meningkatnya biaya, kekacauan media, dan hambatan hukum.
Mengingat betapa pentingnya pemahaman tentang Promosi Penjualan yang harus dilakukan oleh sebuah perusahaan dalam melaksanakan fungsi pemasarannya, maka peneliti tertarik untuk meneliti tentang “Pelaksanaan Promosi Penjualan (Sales Promotion) Pada PD. Mitra Jaya Motor  Kadipaten Di Kabupaten Majalengka”
1.2	Tujuan Kerja Praktek
	Adapun tujuan dalam kerja praktek ini adalah sebagai berikut :
1. Untuk mengetahui pelaksanaan promosi penjualan pada PD. Mitra Jaya Motor Kadipaten .
2. Untuk mengetahui hambatan dalam pelaksanaan promosi penjualan pada PD. Mitra Jaya Motor Kadipaten. 



1.3	Kegunaan Kerja Praktek
	Hasil laporan kerja praktek ini diharapkan dapat berguna bagi semua kalangan baik bagi aspek keilmuan (teoritis) maupun bagi aspek guna laksana (praktis).
a. Kegunaan bagi aspek keilmuan (teoritis)
Secara teoritis hasil kerja praktek ini diharapkan dapat memberikan sumbangan pengetahuan terhadap  pengembangan  ilmu, khususnya bidang manajemen.
b. Kegunaan bagi aspek guna laksana (praktis)
Secara praktis hasil kerja praktek ini diharapkan dapat memberikan sumbangan pemikiran untuk perusahaan Berdikari Motor Kadipaten dalam melaksanakan kinerja pada kepuasan konsumen.

1.4	Lokasi dan Waktu Kerja Praktek
1.   Lokasi Penelitian
Kerja praktek ini dilakukan di PD. Berdikari Motor Kadipaten di Jalan Raya  Siliwangi No.1 Doar Selatan Kadipaten.
2. Waktu Penelitian
Kerja Praktek ini dilakukan pada awal bulan Juli 2009 selama 1 bulan, tepatnya pada tanggal 25 Juli – 23 Agustus 2009.



