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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 

5.1. Kesimpulan 

Berikut ini merupakan kesimpulan berdasarkan hasil analisis yang telah dibahas 

pada bab sebelumnya: 

1. The Cipaku Garden Hotel mendahulukan kualitas penjualan yang harus 

diterima konsumen bukan banyaknya volume penjualan. 

2. Target Penjualan dan Penjualan Aktual 

Targetpenjualan dari The Cipaku Garden Hotel 100% akan tetapi dari tahun 

2013 sampai dengan tahun 2015 tidak mencapai targetpenjualan. Angka 

Tersebut menunjukkan selisih negatif sebesar 68,78% pada tahun 2013, 

74,95% pada tahun 2014 dan 74,78% pada tahun 2015. Bahkan pada tahun 

2014 dan 2015 penjualan aktual perusahaan belum mencapai BEP. 

3. Personal selling 

a. Personal selling di The Cipaku Garden Hotel dilakukan dengan 

menggunakan enam orang salesperson yang dibagi dalam beberapa target 

market yaitu tiga orang salesperson ke pemerintahan, dua orang 

salesperson ke perusahaan dan satu orang salesperson ke sekolahan. 

b. Untuk mencari calon pelanggannya, salespersonlebih sering melakukan 

dengan cara memanfaatkan relasi yang ada. 

c. Untuk salesperson dalam melakukan approach terhadap calon pelanggan 

dapat mengetahui mengenai penampilan, opening lines, dancara menarik 

perhatian calon pelanggan. 

d. Dalam melakukan presentasi terhadap calon pelanggan dilakukan dengan 

presentasi ke tempat calon pelanggan atau calon pelangan yang melakukan 

showing ke The Cipaku Garden Hotel. 

e. Salesperson dalam menjalankan aktivitaspersonal selling dilakukan 

dengan cara memastikan pelanggan tersebut merasa puas atas jasa dan 

produknya. 
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4. Penyebab tidak tercapainya target penjualan di The Cipaku Garden Hotel, 

khususnya pada aktivitas personal selling yaitu : 

a. Untuk target market pemerintahan terdapat Peraturan Menteri nomor 

11 tahun 2014 mengenai pembatasan kegiatan pertemuan / rapat di luar 

kantor yang berdampak pada tahun 2014 dan 2015. 

b. Untuk target market perusahaan terdapat perusahaan – perusahaan 

besar yang membuat hotel baru 

c. Terdapatnya rangkap jabatan yang membuat salesperson tidak 

memiliki waktu yang leluasa untuk melakukan kunjungan ke calon 

pelanggan. 

d. Pemahaman mengenai pemakaian strategi marketing padat event dan 

perhitungan harga jualmasih belum dipahami oleh para salesperson. 

5.2. Saran 

Dengan melihat segala permasalahan tersebut, dan berdasarkan pengamatan yang 

telah dilakukan oleh penulis terhadap aktivitas personal selling perusahaan, penulis 

mengajukan beberapa saran yang dapat menjadi pertimbangan bagi manajemen 

perusahaan, antara lain : 

1. Perlunya diadakanmeeting tahunan yang dilakukan direksi dan manager 

department untuk melakukan evaluasi dan perencanaan mengenai harga jual, 

strategi marketing, target market, dan forecasting penjualan dan target 

penjualan. 

2. Perusahaan seharusnya membuat event perusahaan yang bertujuan untuk 

mengundang target market yang berpotensial. 

3. Perlunya diadakan meeting mingguan dan bulanan mengenai perencanaan dan 

evaluasi atas strategi marketing perusahaan.  

4. Perusahaan seharusnya mengadakankegiatan trainingkepada karyawannya 

khususnya salesperson untuk meningkatkan kualitas dalam melayani 

pelanggan. 

 

Penulis berharap saran yang diberikan dapat berperan positif dalam upaya 

peningkatan penjualan produk yang dilakukan perusahaan. Sehingga, The 
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Cipaku Garden Hotel dapat mencapai tujuan yang telah ditetapkan dan dapat 

berkembang lebih baik lagi.
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