BAB S
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, dapat ditarik kesimpulan sebagai

berikut:

1. Pelaksanaan personal selling dalam setiap tahapan yang dilakukan oleh Dealpro
masih belum optimal dalam mendapatkan klien sesuai dengan target yang
ditetapkan.

a. Pada tahap prospective customers and qualifiying Dealpro mendapatkan data
calon konsumen dan mengidentifikasi latar belakang dan jejak itensitas calon
klien tersebut melalui website dan media sosial perusahaan calon klien. Cara
tersebut dilakukan secara manual sehingga data dan informasi yang
didapatkan terbatas kurang lengkap sehingga tidak dapat mengkualifikasi
klien dengan tepat. Hal tersebut terlihat dari banyaknya calon klien yang
ditargetkan tidak tertarik atau tidak memberikan respon yang positif.

b. Pada tahap pre-approaches, perusahaan menggali informasi mengenai calon
klien dan juga melakukan pendekatan melalui sosial media khususnya
instagram dengan mengirimkan direct message di Instagram untuk
memperkenalkan layanan perusahaan dengan menunjukkan company profile.
Pada kenyataannya, cara tersebut belum efektif dalam meraih klien yang
ditunjukan dengan banyaknya klien yang tidak memberikan respon untuk
membuat agenda presentasi.

c. Pada tahap presentations and demonstrations presentasi dan demontrasi
dilakukan dengan mempresentasikan company profile untuk menunjukkan
keunggulan fitur, keunggulan, manfaat dan nilai yang ditawarkan bagi klien.
Dealpro masih kurang berinovasi dalam melakukan presentasi yang lebih
menarik sehingga membuat calon klien tertarik untuk melanjutkan ke tahap
selanjutnya.

d. Pada tahap overcoming objection, perusahaan selama ini tidak menggali lebih
dalam mengenai kendala yang dimiliki calon klien baru yang menghambat
keputusan untuk bekerja sama, sehingga kemampuan Dealpro untuk dapat

menjawab dan mengatasi keluhan tersebut masih kurang. Keluhan yang
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selama ini kerap terjadi antara lain adalah layanan yang kurang lengkap serta
harga yang ditawarkan terlalu tinggi.

e. Pada tahap closing, Dealpro mengarahkan calon klien baru untuk segera
memutuskan dengan memberikan layanan dan konsep sesuai dengan
kebutuhan perusahaan yang dituju. Strategi untuk menarik minat klien baru
adalah cara pembayaran yang dilakukan setelah selesai acara. Selanjutnya,
Dealpro melakukan follow up penagihan secara berkala kepada klien dan
melakukan penagihan melalui email maupun secara langsung kepada calon
klien. Dealpro tidak memberikan promosi potongan harga maupun
tambahanlayanan yang dapat menjadi pendorong minat klien untuk segera
melakukan closing.

f. Pada tahap follow up and maintenance, Dealpro berupaya melakukan follow
up secara berkala serta membangun hubungan personal dengan klien. Follow
up dilakukan baik pada calon klien yang belum bekerja sama, maupun pada
klien yang sedang bekerja sama dan juga klien yang telah selesai bekerja
sama. Follow up tersebut dilakukan untuk menarik minat calon klien serta
untuk memastikan kepuasan klien akan kinerja layanan Dealpro. Akan tetapi
follow up and maintenance yang dilakukan oleh Dealpro masih belum
optimal yang terlihat dari klien yang tidak tertarik untuk kembali bekerja

sama maupun merekomendasikan Dealpro pada oran lain.

2. Terdapat faktor pendukung dan penghambat bagi Dealpro dalam Pelaksanaan
personal selling antara lain:

a. Pada tahap prospective customers and qualifiying, faktor pendukung adalah
tersedianya fasilitas teknologi informasi dan komunikasi serta internet yang
memfasilitas perusahaan untuk dapat mengakses media sosial dan website
calon klien. Faktor penghambat yang dihadapi adalah kurangnya respon
positif dari calon klien dan tidak tertarik untuk menggunakan produk dan
layanan Dealpro.

b. Pada tahap pre-approaches faktor pendukung yang dimiliki oleh Dealpro
adalah memiliki company profile yang lengkap untuk menunjukkan

pekerjaan yang telah di kerjakan sebelumnya. Adapun hambatannya adalah
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company profile tersebut masih kurang dapat menarik calon klien untuk
bekerja sama.

c. Pada Tahap presentations and demonstrations faktor pendukung yang
dimiliki oleh Dealpro adalah banyaknya pengalaman pekerjaan yang telah
ditangani oleh Dealpro yang ditampilkan dalam company profile. Adapun
faktor penghambatnya adalah masih belum adanya inovasi dalam melakukan
presentasi yang lebih menarik.

d. Pada tahap overcoming objection, faktor pendukung yang dimiliki oleh
Dealpro pada tahap overcoming objection adalah adanya tim yang mampu
untuk bekerja sama untuk mengevaluasi kesalahan dan kekurangan yang
dilakukan dalam mecari klien baru. Adapun faktor penghambat adalah calon
klien banyak yang tidak tertarik sehingga perusahan belum mampu
menangani kendala tersebut pada calon klien baru.

e. Pada tahap closing, faktor pendukung adalah ketersediaan invoice secara
detail, secara lengkap dan tertulis. Sedangkan hambatannya adalah adanya
dokumen yang kurang lengkap dari dalam perusahaan Dealpro dikarenakan
setiap perusahaan memiliki prosedur yang berbeda.

f. Pada tahap follow up and maintenance, faktor pendukung dalam melakukan
proses follow up adalah adanya relevansi perusahaan klien dengan jasa event
yang diberikan oleh Dealpro. Faktor penghambatnya beberapa klien yang
telah bekerja sama dengan Dealpro tidak sering menyelenggarakan event
sehingga perusahaan tidak dapat melakukan fol/low up dan melakukan kerja

sama secara berkala.

5.2 Saran
Berdasarkan kesimpulan yang telah dipaparkan, diajukan saran-saran baik bagi
perusahaan maupun peneliti selanjutnya.
1. Perusahaan
Berdasarkan evaluasi mengenai pelaksanaan personal selling yang dilakukan
oleh Dealpro, saran bagi perusahaan antara lain:
a. Pada tahap prospective customers and qualifiying, perusahaan disarankan

untuk membuat kualifikasi berdasarkan anggaran yang dimiliki oleh calon
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klien, otoritas yang dimiliki oleh klien dalam melakukan pembelian, tingkat
kebutuhan klien akan produk dan jasa yang ditawarkan serta waktu
penyampaian layanan sesuai dengan kebutuhan klien. Selanjutnya
perusahaan disarankan untuk menggunakan software untuk membantu
perusahaan untuk menjaring banyak prospek dan dengan lead distibution
system sistem tersebut secara otomatis akan menganalisa dan
mengklasifikasikan prospek potensial.

. Pada tahap pre-approaches perusahaan disarankan mempelajari informasi
sebanyak-banyaknya mengenai calon klien yang meliputi kebutuhan klien,
pihak yang berwenang melakukan pembelian, karakteristik perusahaan klien,
proses pembelian yang dilakukan perusahaan klien, serta strukturnya.

. Pada tahap presentations and demonstrations, perusahaan disarankan
melakukan inovasi agar presentasi lebih menarik. Inovasi bisa dilakukan
dengan mendelegasikan tenaga penjualan yang atraktif, menonjolkan
keuntungan atau manfaat dan membuat promosi dengan memberikan
tambahan layanan atau potongan harga.

. Pada tahap overcoming objection, perusahaan disarankan untuk
mendelegasikan tenaga penjualan yang memiliki kemampuan bernegosiasi
yang baik untuk dapat menjawab dan menangani kebutuhan klien,
selanjutnya memberikan manfaat dan nilai lebih bagi klien dengan memberi
layanan tambahan yang menarik, serta memberikan jaminan bagi klien akan
kinerja layanan Dealpro.

. Pada tahap closing, Dealpro harus dapat mengetahui prosedur prosedur dalam
perusahaan calon klien dan melengkapi persyaratan yang diajukan oleh calon
klien. Selanjutnya Dealpro harus memberikan dorongan bagi klien untuk
mempercepat closing dengan memberikan konsultasi mengenai event,
mengarahkan klien memilih paket dan memberikan tambahan layanan atau
potongan harga apabila dilakukan secepatnya.

. Pada tahap follow up and maintenance harus dapat memantau kepuasan
pelanggan dengan melakukan koordinasi secara intense dengan pihak klien
setidaknya dua hari sekali untuk memastikan bahwa persiapan dan

pelaksanaan event berjalan seperti yang direncanakan. Selanjutnya Dealpro
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disarankan untuk membuat angket kepuasan pelanggan. Untuk menjaga
hubungan baik dengan klien yang pernah bekerja sama Dealpro dapat
mengikuti semua media sosial klien dan berusaha tetap berintarksi.
Selanjutnya, Dealpro dapat memberikan promosi berupa potonganharga bagi
klien yang pernah bekerja sama maupun bagi klien yang merekomendasikan

Dealpro pada oran lain.

2. Peneliti Selanjutnya
Peneliti selanjutnya yang tertarik meneliti topik yang sama yaitu mengenai
pelaksanaan personal selling disarankan untuk menggunakan metode
campuran kualitatif dan kuantitatif untuk memperoleh hasil yang lebih
komprehensif. Peneliti selanjutnya juga disarankan untuk memperluas ruang
lingkup penelitian dengan meneliti lebih dari satu perusahaan terkait
pelaksanaan personal selling sehingga akan diperoleh perbandingan
pelaksanaan personal selling tersebut berdasarkan karakteritik perusahaan

masing-masing.
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