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BAB IV
KESIMPULAN DAN SARAN
1.1 Kesimpulan

Dalam hasil Kerja Praktek yang dilakukan pada PT.INTI (Persero) Bandung yang membahas tentang promosi penjualan produk maka diambil beberapa intisari yang dijadikan kesimpulan dalam laporan ini adalah:.
1 Dalam melakukan promosi maka dilakukan  insentif jangka pendek untuk mendorong pmbelian atau penjualan dari suatu produk atau jasa,dengan cara menggunakan bauran promosi,sehingga mendapatkan tujuan promosi tersebut.
2 Pelaksanaan strategi promosi yang dilakukan oleh bagian Pemasaran Divisi Account Group Telkom PT.INTI (Persero) Bandung adalah dengan direct markting yaitu dengan media internet atau cara penjualan personal (personal selling) dengan menawarkan produk kepada pembeli akhir yang didukung oleh media publisitas dan hubungan masyarakat serta pemasaran online.Proses personal selling yang efektif secara umum adalah persiapan penjualan,penetuan lokasi pembeli potensial,pendekatan pendahuluan,melakukan penjualan dan pelayanan setelah penjualan.


3  Masalah-masalah yang muncul dalam pelaksanaan strategi promosi penjualan mulai dari kegiatan promosi dengan media personal selling dan pemasaran online,diantaranya produk dan pekerjaan pemasaran banyak yang rumit,jumlah tenaga kerja dan system engineering yang kurang dan ,persaingan yang makin kompetitif.
4 Upaya-upaya yang dilakukan oleh bagian Pemasaran Divisi account group Telkom PT.INTI(Persero) Bandung dalam  menyelesaikan masalah pelaksanaan strategi promosi yaitu:memprioritasakan pekerjaan yang paling penting secara team work,merekrut banyak tenaga kerja dan system engineering,serta memperluas pasara sasaran yang ke luar negri.

1.2 Saran
Dari kesimpulan diatas maka ada beberapa masukan dari kami dalam pelaksanaan strategi promosi penjualan produk Pada Divisi Account Group Telkom PT.INTI (Persero) Bandung diantaranya adalah:
1 Setiap melakukan promosi penjualan menggunakan bauran promosi agar hasil dan tujuan promosi dapat efektif dan efisien.
2 Dalam mempromosikan penjualan produk dilakukan dengan menggunakan  promosi personall selling dan promosi  pemasaran lansung  untuk memeperbanyak loyalitas pada PT INTI.

3 Dalam menghadapi setiap masalah tersebut maka diadakanya  merekrut pegawai untuk tenaga ahli pemasaran dan system engineering untuk melaksanakan promosi dari luar perusahaan pada tiap divisi, karena jumlah pegawai sedikit sedangkan produk yang ditawarkan lumayan banyak,untuk memepermudah pekerjaan.
4 Pihak perusahaan perlu memeperluas pangsa pasar sasaran ke luar negri dan daerah-daerah yang cukup luas,dalam menjual dan memasarkan produk-produk dalam proyek pembangunan Bangunan Telekomunikasi Seluler atau tower.


