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Personal Selling.

Personal Selling merupakan salah satu bagian dari kegiatan

promosi yaitu dengan cara memperkenalkan dan menarik minat konsumen



terhadap produk yang di tawarkan secara tatap muka. Promosi ini
merupakan salah satu variable di dalam marketing mix yang sangat penting
untuk dilaksanakan oleh perusahaan dalam menawarkan produknya. Alat
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tujuan untukk “mewg@judkan “tinggi  yang memiliki

keterampilan sehingga mampu bersaing di dunia Kerja.

Pada kesempatan ini penulis melakukan kegiatan magang di PT.
INFOMEDIA TELKOM GROUP CABANG PADANG, terutama untuk
mengetahui bagaimana PT. INFOMEDIA TELKOM GROUP CABANG

PADANG menerapkan personal selling dalam memasarkan produk Indihome.



Berdasarkan hal diatasa, maka penulis tertarik melakukan magang di
perusahaan tersebut untuk melihat secara langsung bagaimana perusahaan
menerapkan salah satu bauran promosi yaitu kegiatan personal selling dalam

memasarkan produk Honda. Oleh karena itu, proposal magang ini diberi judul

“Aktivitas Personal Selling dalam Memasarkan Produk Indihomepada PT.

dalah untuk

ng erja dalam

yang memiliki keterampilan

mewujudkan lulusan -pér

sehingga mampu bersaing dalam dunia kerja.



2. Tujuan Khusus

Tujuan khusus yang ingin dicapai dalam laporan magang ini
adalah untuk mengetahui bagaimana aktivitas Personal Selling yang
diharapkan PT. INFOMEDIA TELKOM GROUP CABANG PADANG

dalam memasarkan produk Indihome.
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2. Bagi Perusahaan
Dengan adanya kegiatan magang ini dapat memberikan dampak yang positif
dan dapat menjasi sumbangan pikiran bagi orang-orang perusahaan.
Diharapkan dengan adanya penelitian ini perusahaan akan memperoleh
informasi yang dapat menjadi bahan evaluasi dalam melihat sejauh mana
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1.6.Ruang Lingkup Pembahasan

Bedasarkan judul dan latar belakang maka penulis memfokuskan
pembahasan mengenai aktifitas Personal Selling yang dilakukan pada PT.

INFOMEDIA TELKOM GROUP.



1.7.Sistematika Penulisan Laporan
BAB | : Pendahuluan

Bab ini memaparkan bab pendahuluan dan meliputi latar belakang masalah,
perumusan masalah, tujuan magang, manfaat magang, ruang lingkup,

sistematika penulisan laporan.
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BAB V : Penutup

Merupakan Bab terakhir yang berisi kesimpulan dan saran hasil dari hasil

penelitian



