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BAB III    

PELAKSANAAN KERJA PRAKTEK 

 

3.1 Bidang Pelaksanaan Kerja Praktek 

Selama kurang lebih 1 (satu) bulan terhitung sejak 19 Juli 2010 – 20 Agustus 

2010 penulis melaksanakan kerja praktek di CV.PERKASA penulis ditempatkan sebagai 

tim telemarketing (outboundcall) atau dengan kata lain, penulis ditugaskan melakukan 

pemasaran melalui menelepon  langsung dan menawarkan produk speedy yang datanya 

diberikan oleh perusahaan. 

 Dalam menjalankan Kerja Praktek diharapkan penulis dapat membantu dan 

mendukung proses perusahaan terutama kegiatan di bidang tele marketing penjualan 

speedy.  

3.2 Teknis Pelaksanaan Kerja Praktek 

Kegiatan–kegiatan yang dilakukan penulis selama melaksanakan Kerja Praktek 

di CV.PERKASA adalah membantu kegiatan dari karyawan. 

Adapun kegiatan rutin yang dilakukan oleh penulis anatara lain: 

1. Melakukan pelayanan pelatihan komputer dan internet speedy. 

2. Melakukan outbondcall. 

3. Melakukan diskusi atau tanya jawab dengan pembimbing mengenai langkah-

langkah pekerjaan yang harus dilakukan di CV.PERKASA. 

4. Melakukan mengumpulkan data-data dan informasi yang diperlukan untuk 

menulis Laporan Kerja Praktek. 

5. Melakukan Pelaksanan promosi pada CV.PERKASA 
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3.3 Hasil Pelaksanaan Kerja Praktek 

3.3.1 Promosi Yang Dilakukan Oleh  CV.PERKASA 

Promosi adalah salah satu unsur dalam bauran pemasaran perusahaan 

yang digunakan untuk memberitahukan, membujuk, dan mengingatkan 

tentang produk perusahaan yang akan ditawarkan kepada konsumen. 

Adapun promosi yang dilakukan oleh CV.PERKASA Bandung,  

yaitu: 

1. Public relation        

Public relation adalah alat promosi yang tidak terlalu menjurus pada 

pencarian keuntungan atau laba, promosi jenis ini cenderung lebih focus 

terhadap pembentukkan citra perusahaan dimata masyarakat dan 

konsumen.  

     

  

Gambar 2.3 

      Public Relation yang dilakukan dalam pameran. 
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1. Open Car (OC)        

 Yaitu cara perusahaan melakukan promosi dengan cara turun ke 

lapangan langsung dengan menggunakan mobil Telkom atau mobil speedy 

yang telah diberi fasilitas oleh prerusahaan  sehingga masyarakat mengenal 

produk yang ditawarkan dan memberikan pengarahan tentang produk 

tersebut.   

   

 Gambar 2.4 

  Promosi yang dilakuan dalam open car 

 

3. Sales promotion 

Secara umum sales promotion dilakukan untuk meningkatkan 

jumlah pelanggan yang berujung kepada meningkatnya laba perusahaan. 

Namun lebih dari itu, CV.Perkasa juga menggunakan sales promotion untuk 

membuat konsumen datang langsung ke kantor dan mengetahui informasi 

yang pada akhirnya setiap konsumen yang menyempatkan diri untuk datang ke 

kantor.  
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Gambar 2.5 

Sales Promotion Yang Dilakukan Didalam Kantor 
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Gambar 2.6 

Formulir Pendaftaran Berlangganan Speedy 
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3.3.2 Pelaksanaan Promosi Yang Dilakukan Oleh CV. Perkasa 

Adapun pelaksanaan promosi yang dilakukan oleh CV.Perkasa adalah 

sebagai berikut : 

1. Mendatangi daerah yang diperintahkan oleh perusahaan. 

2. Membagikan brosur internet speedy kepada masyarakat. 

3. Mendatangi rumah-rumah warga dan berkomunikasi sekaligus membujuk 

warga untuk berlangganan internet speedy. 

Setelah mendapatkan calon konsumen yang akan berlangganan internet speedy, ada 

sayarat-syarat untuk berlangganan internet speedy. 

Adapun syarat-syarat untuk berlangganan internet speedy adalah sebagai berikut : 

1. Memiliki line telpon yang masih aktif. 

2. Tidak ada tunggakan telepon pada PT. Telkom. 

3. Mengisi formulir untuk berlangganan internet speedy. 

4. Mengumpulkan materai Rp. 6000,- sebanyak 2 lembar. 

 

3.3.3 Hambatan-Hambatan Yang Terjadi Pada Pelaksanaan Promosi 

Dalam melakukan promosi ada dua hal utama yang dapat menghambat 

pelaksanaan promosi tersebut. Dua faktor tersebut adalah  faktor internal dan 

eksternal. 
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1. Internal  

Faktor internal adalah faktor yang mengahambat program promosi yang 

dilakukan oleh CV.Perkasa dari dalam perusahaan. Faktor ini dapat dikurangi 

pengaruhnya jika perusahaan dapat mengindentifikasi dan hal-hal yang mnejadi 

penghambat. 

Faktor internal yang menghambat pelaksanaan program promosi CV.Perkasa 

adalah kualitas sumber daya manusia dan budget yang terbatas. 

2. Eksternal 

Faktor eksternal adalah faktor yang menghambat program promosi yang 

dilakukan CV.Perkasa dari luar perusahaan sehinnga sulit dikendalikan. Faktor ini 

dapat dikurangi pengaruhnya jika perusahaan dapat mengidentifikasikan dan 

mengendalikan hal-hal yang menjadi penghambat. 

Faktor eksternal yang menghambat pelaksanaan program promosi 

CV.Perkasa adalah Pesaing perusahaan. 

3.3.4 Usaha Yang Dilakukan Dalam Mengatasi Hambatan Pelaksanaan 

Promosi 

1. Seharusnya perusahaan harus mempunyai sumber daya manusia yang berkualitas dan 

anggaran yang diberikan tidak dibatasi. 

2. Sebaiknya CV.Perkasa memberikan promosi yang menarik kepada masyarakat 

sehingga tidak kalah saing dengan perusahaan lain. 


