BAB IV
KESIMPULAN DAN SARAN
4.1.   Kesimpulan
Berdasarkan pada pembahasan bab sebelumnya mengenai “Proses Pendistribusian Stater Pack (Kartu Perdana) Flexi Pada Unit Marketing And Sales Divre III”, dapat disimpulkan sebagai berikut:
1. Proses pendistribusian Stater Pack Flexi pada Unit Maketing And Sales Divre III di bagi menjadi dua saluran distribusi antara lain:
a. Direct Channel, merupakan penjualan secara langsung yang meliputi:

· Plasa Telkom, merupakan jenis saluran distribusi secara langsung yang dikelola oleh Divisi Regional III khususnya Marketing and Sales. Di Plasa Telkom ini dijual produk-produk Telkom dan disediakan tempat informasi bagi pelanggan yang ingin bertanya terntang produk Telkom.

· Flexi Center, merupakan tempat penjualan produk Flexi serta tempat informasi produk Flexi. Contohnya adalah Flexi Center jalan Ir. H. Djuanda.
· Account Management, yaitu tim yang dibangun oleh Telkom dengan tujuan untuk melakukan penetrasi pasar agar harga Produk Telkom di pasar tetap stabil. 
· Temporary Outlet,  merupakan tempat penjualan produk Telkom serta tempat informasi produk Telkom yang dibuka sewaktu-waktu dalam jangka waktu tertentu. Contohnya adalah stand Telkom yang dibuka di Bandung Indah Plaza pada event “Uji Nol Rupiah” 

b. Indirect Channel,  merupakan penjualan melalui pihak ketiga yang meliputi:

· Frenchise Channel,  yaitu saluran distribusi yang tidak langsung dikelola oleh Telkom, namun bekerjasama dan membangun Flexi Center, Plasa, dan Warung Telkom dengan mendapatkan lisensi melalui perjanjian francise dari Telkom
· Authorized Dealer, yaitu Bentuk saluran distribusi tidak langsung yang bekerjasama dengan mitra dalam menjual produk Telkom. Contohnya: CDMA Plaza di jalan Riau.

· Bank Related Channel, adalah sebuah kerjasama Telkom dengan pihak perbankan dimana melalui pihak Bank, pelanggan dapat membeli dan atau membayar produk Telkom. Contohnya adalah melalui mesin ATM Bank Mandiri, pelanggan Flsxi Pra-Bayar dapat mengisi ulang pulsanya.

· Authorized Electronic Channel, adalah sebuah saluran distribusi yang merupakan kerjasama Telkom dengan Mitra dimana dilaksanakan oleh mitra dan konsumen itu sendiri. Contohnya adalah pengisian pulsa yang dilakukan secara elektronik yaitu melalui SMS (Short Message Service)
· Warung Telkom, merupakan jenis saluran distribusi langsung yang pengelolaannya bekerja sama dengan mitra, namun pada warung Telkom ini hanya menjual jasa Telkom saja.
· Flexi center
· Plasa Telkom
2. Jenis - Jenis Stater Pack Flexi yang ditawarkan oleh Unit Marketing And Sales Divre III antara lain:
· FLEXITrendy ( pra bayar )

Adalah produk pra bayar dari Telkom Flexi dengan menggunakan teknologi CDMA 2000-1X dan memiliki kemapuan akses terbatas (limited mobility) pada satu kode area tertentu.

· FLEXIClassy ( pasca bayar ) 

Adalah produk pasca bayar dari Telkom Flexi dengan menggunakan teknologi CDMA 2000-1X dan memiliki kemampuan akses terbatas (limited mobility) pada satu kode area tertentu.

3. Kendala - Kendala Yang Dihadapi Dalam Proses Pendistribusian Stater Pack Flexi Pada Unit Marketing And Sales Divre III antara lain:

1. Masih kurangnya sarana transportasi, hal ini terbukti karena masih ada karyawan yang menggunakan alat transportasi pribadi untuk melaksanakan aktivitas kerja.

2. Kurangnya tenaga kerja, hal ini di sebabkan karena untuk saat ini PT. Telkom sedang menerapkan kebijakan “ Zero-Growth”, yaitu tidak ada perekrutan pegawai baru untuk saat ini dan dalam waktu yang tidak ditentukan.
4.2.   Saran

Berdasarkan analisis yang dilakukan penulis, saran yang penulis sampaikan khususnya untuk Unit Marketing And Sales Divre III adalah sebagai berikut:
1. Penulis menyarankan agar perusahaan berusaha untuk menambahkan sarana transportasi, sehingga aktivitas kerja tidak terganggu, khususnya dalam aktivitas pendistribusian, karena sarana transportasi merupakan aspek yang sangat penting dalam kegiatan ini.

2. Penulis menyarankan agar perusahaan segera mengeluarkan kebijakan tentang perekrutan tenaga kerja baru, sehingga masalah kekurangan tenaga kerja dapat teratasi.

3. Dengan adanya kendala - kendala yang dialami oleh perusahaan, penulis menyarankan agar perusahaan lebih meningkatkan faktor - faktor yang menjadi pendukung aktivitas kerja misalnya dalam pengadaan sarana transportasi dan perekrutan tenaga kerja baru.
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