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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis penelitian yang telah dilakukan, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :
1. Pelaksanaan personal selling pada Rama Optikal dapat dikatakan cukup, hal ini terlihat dari hasil yang diperoleh melalui kuesioner yang dibagikan kepada responden dan ternyata sebagian besar responden memberikan tanggapan yang positif, walaupun masih terdapat banyak kekurangan. Masih terdapat sedikit masalah pada wiraniaga, mulai dari tahap pendekatan pendahuluan sampai dengan tindak lanjut dan pemeliharaan. Beberapa wiraniaga masih terlihat kurang memperhatikan penampilannya, cara berkomunikasi yang masih kurang baik, dari segi pengetahuan akan produk yang kurang kuat, kemampuan mendengarkan keluhan juga mengatasi keberatan yang belum mumpuni, sampai dengan waktu pengiriman barang yang terkadang tidak tepat waktu. 
2. Keputusan pembelian konsumen pada Rama Optikal Bandung dapat dikatakan cukup baik. Konsumen, yang juga menjadi responden dalam penelitian ini cukup mengetahui kebutuhan apa yang harus mereka penuhi. Mulai dari tahap pengenalan masalah, konsumen cukup tahu tentang apa saja kebutuhannya. Pencarian informasi juga dilakukan dengan cukup baik untuk memenuhi rasa ingin tahu lebih dalam tentang produk yang ditawarkan wiraniaga. Sampai dengan perilaku paska pembelian, konsumen juga sudah cukup mengerti mengenai tindakan yang telah diambil sampai penentuan keputusan pembelian dilakukan. 
3. Pelaksanaan personal selling berdampak terhadap keputusan pembelian konsumen, dengan korelasi 26.21%, sedangkan sisanya, yaitu 73.79% dipengaruhi oleh faktor lain, yaitu harga (price), lokasi (location), pelayanan (service), pengambil inisiatif (inisiator), pemberi pengaruh (influence), pembuat keputusan (devider), pembeli (buyer), serta pemakai (user). Hasil uji hipotesis menyebutkan bahwa H0 ditolak dan H1 diterima, yang berarti “pelaksanaan personal selling berdampak dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada Rama Optikal Bandung. 

5.2 Saran
Berdasarkan uraian pada bab sebelumnya maka penulis mencoba memberikan saran/ solusi guna memperbaiki dan memecahkan masalah pelaksanaan personal selling produk kacamata dampaknya terhadap keputusan pembelian konsumen pada Rama Optikal Bandung. Adapun saran dan solusi dari penulis kepada perusahaan adalah sebagai berikut:
1. Bagi pihak perusahaan, sebaiknya dapat terus meningkatkan performa kerja para wiraniaga. Mulai dari tahap pendekatan pendahuluan : disini wiraniaga harus lebih bisa mendapatkan perhatian konsumen, seperti cara sebaiknya berpenampilan lebih menarik, lebih memperhatikan cara memulai pembicaraan, juga sebaiknya memiliki kemampuan berkomunikasi yang mumpuni untuk dapat perhatian konsumen. Kemudian tahap presentasi dan peragaan : disini perusahaan diharapkan dapat sering melakukan kegiatan pelatihan guna memperdalam pengetahuan wiraniaga, memperbaiki presentasi wiraniaga agar lebih menarik sehingga konsumen tidak jenuh, juga agar konsumen dapat paham atas presentasi yang sudah dilakukan wiraniaga tersebut. Tahap mengatasi keberatan : pada tahap ini mungkin menjadi salah satu tolak ukur wiraniaga akan kemampuan dan pengetahuannya tentang produk yang ditawarkan, disini diharapkan agar wiraniaga dapat lebih cepat tanggap akan keluhan atau keberatan yang dilayangkan oleh konsumen, sehingga konsumen dapat merasa puas. Terakhir tahap tindak lanjut dan pemeliharaan : wiraniaga diharapkan untuk dapat lebih menjelaskan syarat-syarat penjualan secara lengkap sehingga konsumen tidak kebingungan pada saat mulai terjadi transaksi penjualan, lalu wiraniaga dituntut untuk lebih dapat tepat waktu pada saat pengiriman barang agar konsumen merasa puas dengan pelayanan yang diberikan juga dapat menjalin hubungan jangka panjang yang baik dengan konsumen. 
2. Perusahaan sebaiknya lebih mengoptimalkan kerja wiraniaga dalam usahanya untuk mendapatkan perhatian juga keputusan pembelian konsumen. Disini wiraniaga harus jeli, karena banyak faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen yaitu pengambil inisiatif (inisiator), pemberi pengaruh (influence), pembuat keputusan (devider), pembeli (buyer), serta pemakai (user). Sehingga untuk dapat meraih konsumen wiraniaga wajib mengetahui terlebih dahulu kebutuhan yang harus dipenuhi konsumen sehingga konsumen merasa lebih dapat diperhatikan juga untuk dapat menggugah hati konsumen untuk melakukan pembelian.
3. Pelaksanaan personal selling berdampak terhadap keputusan pembelian konsumen, oleh karena itu perusahaan diharapkan untuk dapat memberi perhatian lebih akan kinerja para wiraniaga dalam usaha untuk mencapai target perusahaan yang sudah ditetapkan. Melakukan pelatihan yang intensif kepada wiraniaga mungkin dapat meningkatkan kualitas wiraniaga. Perusahaan juga harus meningkatkan pelayanan sebelum ataupun sesudah pembelian agar dapat menjaga hubungan jangka panjang konsumen dengan baik. 

