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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian serta analisis masalah, maka penulis memberikan kesimpulan sebagai berikut :
1. Dari pelaksanaan penjualan tatap muka (personal selling) pada PT. DKSH TUNGGAL HECA AVENTIS Bandung, berjalan sesuai dengan prosedur yang telah ditetapkan oleh perusahaan, mulai dari :

a. Persiapan melakukan kunjungan dilakukan dengan membuat planning, membuat laporan tepat waktu, dan sebagainya yang merupakan tahap pertama untuk kelancaran menuju tahap – tahap berikutnya. 

b. Pembukaan dialog sales, pada tahap ini wiraniaga berusaha untuk menarik perhatian konsumen. Meliputi sapaan, pembicaraan, mengikuti keinginan dan pembicaraan konsumen. Tahap dialog sales dijalankan sesuai dengan konsep dari perusahaan. Mulai dari tahap awal atau pendekatan, tahap mengumpulkan informasi, tahap interaksi, tahap insentip, sampai dengan tahap aksi. Semua itu dapat diaplikasikan oleh wiraniaga dengan baik dan teratur.

c. Sanggahan atau penolakan, pada tahap ini wiraniaga dari PT. DKSH TUNGGAL HECA AVENTIS Bandung harus mampu mengatasi sanggahan atau penolakan yang diberikan konsumen. Dengan bekal pengetahuan yang didapat, dari pelatihan yang dilakukan oleh perusahaan, wiraniaga dapat lebih tanggap dengan sanggahan maupun penolakan yang diberikan konsumen. 

d. Menutup sales, pada tahap ini wiraniaga PT. DKSH TUNGGAL HECA AVENTIS Bandung, harus mampu menutup sales dengan baik. Dengan memberikan dialog – dialog yang dimaksudkan untuk membuat atau memicu suatu komitmen atau deal dengan konsumen. Dengan cara tersebut wiraniaga mampu membuat konsumen melakukan komitmen atas produk yang ditawarkan.
e. Follow up, pada tahap ini wiraniaga PT. DKSH TUNGGAL HECA AVENTIS Bandung berusaha untuk melakukan pemeliharaan. Pemeliharaan yang dimaksud yaitu dengan menjaga hubungan baik dengan konsumen setelah melakukan penjualan. Wiraniaga melakukan pemeliharaan hubungan jangka panjang yang harmonis, bertujuan agar konsumen tidak jatuh ke tangan kompetitor.
2. Tanggapan responden mengenai pelaksanaan penjualan tatap muka (personal selling) pada PT. DKSH TUNGGAL HECA AVENTIS Bandung dinilai baik. Pelaksanaan penjualan tatap muka (personal selling) dilakukan melalui beberapa tahapan, seperti tahap pendekatan pendahuluan, tahap presentasi dan peragaan, tahap mengatasi masalah, tahap penutupan penjualan serta tahap tindak lanjut dan pemeliharaan. Dimulai dari tahap yang memperoleh skor terbesar, antara lain sebagai berikut :
a. Tahap presentasi dan peragaan. Tanggapan responden terhadap wiraniaga PT. DKSH TUNGGAL HECA AVENTIS Bandung adalah baik. Adapun skor yang diperoleh yaitu sebesar 858 dengan skor dalam persen yaitu 71,5%. Oleh karena responden menilai pengetahuan wiraniaga baik, pemahaman responden terhadap presentasi dan peragaan yang dilakukan wiraniaga adalah memahami, serta presentasi dan peragaan yang dilakukan wiraniaga dinilai bermanfaat. 

b. Tahap mengatasi keberatan. Wiraniaga PT. DKSH TUNGGAL HECA AVENTIS Bandung memperoleh nilai baik dari responden. Dengan skor sebesar 858 dan skor dalam persen yaitu 71,5%. Karena wiraniaga kecepatan wiraniaga mengatasi keluhan/keberatan dinilai cepat, wiraniaga dinilai mampu mengatasi keluhan/keberatan, serta responden menilai baik terhadap kemampuan wiraniaga dalam mendengarkan keluhan/keberatan. 

c. Tahap tindak lanjut dan pemeliharaan. Tanggapan responden terhadap wiraniaga PT. DKSH TUNGGAL HECA AVENTIS Bandung adalah baik, dengan memperoleh skor sebesar 1121 dan skor dalam persen yaitu 70,86%. Oleh karena, kecepatan waktu pengiriman barang wiraniaga dinilai responden tepat waktu, responden menilai setuju terhadap kemampuan wiraniaga dalam menciptakan hubungan yang harmonis, responden merasa puas terhadap pelayanan wiraniaga, serta wiraniaga dinilai lengkap dalam memberitahukan syarat – syarat penjualan. 

d. Tahap penutupan penjualan. Wiraniaga PT. DKSH TUNGGAL HECA AVENTIS Bandung mendapatkan nilai baik dari responden, dengan memperoleh skor sebesar 282 dan skor dalam persen yaitu 70,5%. Karena responden menilai setuju terhadap kemampuan wiraniaga dalam melakukan penutupan penjualan. 

e. Tahap pendekatan pendahuluan. Dapat dilihat dari pembahasan sebelumnya, bahwa tanggapan responden mengenai pendekatan pendahuluan yang dilakukan wiraniaga PT. DKSH TUNGGAL HECA AVENTIS Bandung adalah baik. Dengan skor 817 dan skor dalam persen yaitu 68,08%. Berada dalam kriteria baik. Karena cara memulai pembicaraan wiraniaga baik, penampilan wiraniaga cukup menarik, serta responden menilai cukup setuju bahwa wiraniaga memiliki kemampuan berkomunikasi.
5.2 Saran

Adapun saran penulis berdasarkan data yang sudah diolah, maka dapat penulis kemukakan beberapa saran yang diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan bagi perusahaan dalam memecahkan masalah mengenai pelaksanaan penjualan tatap muka (personal selling). Saran tersebut diantaranya :

1. Sebaiknya pada pelaksanaan penjualan tatap muka (personal selling), pihak dari perusahaan dapat lebih memperhatikan kerja wiraniaga. Sebagai contoh, masih ada beberapa wiraniaga yang kurang memperhatikan persiapan menjelang kunjungan, kebiasaan wiraniaga yang sulit dalam melakukan dialog, pengetahuan wiraniaga yang kurang atau lupa tentang produk yang akan ditawarkan, cara wiraniaga menutup dialog sales yang kurang maksimal baik, serta kegiatan follow up yang kadang terlupakan oleh wiraniaga. Hal – hal tersebut sebaiknya menjadi ’pekerjaan rumah’ bagi pihak perusahaan. Dengan melakukan pembenahan seperti melakukan pelatihan wiraniaga, memotivasi kerja wiraniaga, membuat suasana kerja yang kondusif, juga menerapkan disiplin wiraniaga, sehingga kegiatan perusahaan khususnya dalam pelaksanaan penjualan tatap muka (personal selling) akan berjalan lebih baik lagi.

2. Hasil tahapan pelaksanaan penjualan tatap muka (personal selling) memang dinilai baik. Tetapi masih harus dilakukan perbaikan, karena masih ada beberapa responden yang merasa kurang puas terhadap wiraniaga. Karena ada beberapa wiraniaga yang terkadang lupa membawa alat bantu promosi seperti gimmick, brosur atau sample, sehingga proses penjualan menjadi kurang maksimal. Selain itu pengetahuan, cara berkomunikasi juga penampilan wiraniaga harus diperbaiki. Sehingga dalam pelaksanaan penjualan tatap muka (personal selling) dapat berjalan dengan lebih lancar.
