BAB IV
KESIMPULAN DAN SARAN

4.1	Kesimpulan
	Berdasarkan pada pembahasan kerja praktek, maka penulis dapat mengambill kesimpulan sebagai berikut :
1. Pelaksanaan Personal selling pada Bank Mandiri, bahwa sesungguhnya pelaksanaan masih belum optimal dan belum efektif dilihat dari seberapa besar Bank Mandiri cabang Ahmad Yani dan bagaimana kegiatan yang dilihat dari keuangan, sumber daya dan nasabahnya ataupun kegiatan kredit makro dan kredit mikro.  
1.  Masih banyak hal–hal yang perlu diperhatikan dalam pelaksanaan personal selling pada Bank Mandiri cabang Ahmad Yani seperti sumber daya manusia yang belum memadai dengan dilaksanakannya personal selling.
1. Hasil akhir dalam personal selling yang dilakukan oleh Bank Mandiri cabang Ahmad Yani Personal selling merupakan salah satu cara promosi yang dilakukan oleh Bank Mandiri untuk mewujudkan tujuan perusahaan dengan cara memberikan sumbangan yang besar dalam kinerja pemasaran dan terus menerus yang semakin berkembang, sehingga personal selling patut di pandang sebagai suatu cara atau alat promosi yang tepat dan efektif dalam rangka memasarkan produk kepada konsumen.personal selling yang dilakukan oleh Bank Mandiri cabang Ahmad Yani telah berjalan cukup baik,ini terbukti dengan melihat hasil perhitungan peningkatan  nasabah yang cukup signifikan.

4.2	Saran
	Setelah memperhatikan bagaimana pelaksanaan personal selling pada PT Bank Mandiri Cabang Ahmad Yani, penulis memberikan saran yang diharapkan dapat berguna bagi perusahaan diantaranya sebagai berikut :
1. Sebaiknya bahwa hal-hal yang perlu diperhatikan dalam melaksanakan Personal Selling adalah mempunyai capability yang baik dalam hal berkomunikasi baik secara individu maupun berorganisasi sehingga dapat selalu memperbaiki kekurangan–kekurangan yang ada dan menonjolkan potensi yang dimiliki oleh Bank Mandiri pada umumnya, dan Bank Mandiri cabang Ahmad Yani pada khususnya.
1. Faktor-faktor Pelaksanaan Personal Selling pada PT Bank Mandiri cabang Ahmad Yani Bandung dimana kegiatan pelaksanaan personal selling tidak hanya dari melalui iklan, promosi tapi juga dapat promosi langsung ke setiap individu dan ke setiap-tiap individu yang berwiraswasta yang hendaknya dilakukan dengan lebih baik lagi, sehingga para masyarakat kenal akan produk-produk Bank Mandiri.
Pelaksanaan Personal Selling pada PT Bank Mandiri cabang Ahmad Yani Bandung diharapkan lebih memperketat pengawasan, sehingga dapat menghasilkan manfaat evaluasi yang optimal, guna untuk menciptakan suatu hasil akhir yang selalu bersifat progressive serta mempertahankan keeksistensiannya.
