BAB YV
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang dilakukan penulis di perusahaan PT “X”, maka penulis

menarik beberapa kesimpulan sebagai berikut:

1.

Kegiatan Personal Selling yang dilakukan oleh PT “X” atas produk mesin celup
tekstil HISAKA yaitu dengan cara mencari calon pelanggan (prospecting),
melakukan pendekatan (approach) dengan customer dengan cara membina
hubungan jangka panjang, melaksanakan presentasi dan demonstrasi
(presentation and demonstration) mengenai produk mesin celup tekstil HISAKA
kepada customer, menangani penolakan (Handling Objection) dari customer
mengenai produk mesin celup tekstil HISAKA, menutup transaksi penjualan
(Closing) dengan menanyakan proses pengiriman mesin celup tekstil HISAKA
dari produsen ke tangan konsumen mengenai kesepakatan harga, pembayaran,
dan kondisi-kondisi pengiriman mesin, dan pihak PT “X” menindaklanjuti
(Follow Up) customer dengan cara mengunjungi customer dalam rangka
melakukan jadwal service berkala.

Kegiatan sales promotion yang dilakukan oleh PT “X” atas produk mesin celup
tekstil HISAKA dengan cara memberikan standar garansi produk selama 1 tahun
dengan masa garansi dihitung saat selesai dari pemasangan mesin, PT “X”
mengadakan pameran yang berskala regional (Indo Etertex di Jakarta, Indonesia)
dan berskala internasional (ITMA Asia di kota Shanghai, China dan ITMA Eropa
di kota Barcelona, Spanyol dan kota Milan, Italia), serta pihak sales person PT
“X” memberikan memberikan penawaran harga mesin celup tekstil HISAKA
berdasarkan price list ditambah diskon standar untuk area Indonesia biasanya

sekitar 20 % sampai 30 %.
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3. Tingkat volume penjualan mesin celup tekstil HISAKA oleh PT “X” di Bandung
dengan jumlah 16 total unit mesin yang terjual dari tahun 2019 hingga tahun 2021.

4. Hasil analisis pelaksanaan personal selling dan sales promotion pada penjualan
mesin celup tekstil HISAKA oleh PT “X” telah sesuai dengan teori yang
dikemukan oleh Kotler.

5.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan di atas, penulis akan memberikan beberapa saran yang dapat

bermanfaat bagi perusahaan:

1. PT ”X” dalam melaksanakan kegiatan personal selling dalam menjual mesin celup
tekstii HISAKA harus dapat mempertahankan nama baik mesin celup tekstil
HISAKA di mata konsumen dan tetap menjaga hubungan baik dengan customer agar
customer tetap mempercayai PT “X” dalam menjual mesin celup tekstil HISAKA
sehingga customer tidak mudah untuk berpindah dalam membeli mesin celup tekstil
milik pesaing.

2. PT “X” harus selalu untuk mengikuti dan menguasai perkembangan trend teknologi
tekstil yang sedang dicari oleh customer di Bandung agar permintaan customer dapat
tersampaikan dengan baik kepada perusahaan HISAKA WORKS, LTD. untuk
membuat mesin celup tekstil sesuai yang diinginkan oleh customer.

3. Perusahaan HISAKA WORKS, LTD. dan PT X" diharapkan untuk dapat
memberikan jangka waktu garansi yang lebih lama pada mesin celup tekstil yang
dijual dan PT X" harus lebih gencar lagi dalam mengiklankan mesin celup tekstil
HISAKA di media sosial agar customer lebih tertarik untuk mencoba mesin celup

tekstil HISAKA tersebut.
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