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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan uraian di atas, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Personal sales PT. Langkah-langkah yang digunakan Telekom NTB adalah: 

pencarian pelanggan baru, pendekatan awal, pendekatan, presentasi dan 

demonstrasi, mengatasi keberatan, dan menyelesaikan penjualan.Langkah 

yang belum efektif diterapkan adalah mendekati pembeli potensial dengan 

respons yang lebih lemah, dan tidak ada demonstrasi produk dan 

demonstrasi selama periode demonstrasi Lacak pembeli.  

2. Pemasaran adalah serangkaian kegiatan yang berkaitan dengan penentuan 

kebutuhan konsumen yang wajar atas suatu produk guna mencapai 

kepuasan konsumen dan menghasilkan penjualan. Di PT. Telekom NTB, 

penerapan personal sales sebagai salah satu media komunikasi yang efektif 

dalam strategi pemasaran perusahaan, diimplementasikan secara tepat 

melalui sales marketing untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan. 

Namun, perusahaan juga harus meningkatkan dan melacak pelaksanaan 

penjualan individu.  

3. Peningkatan dan penurunan jumlah pelanggan PT setiap bulannya. Telekom 

NTB kemudian menemukan solusi atas permasalahan tersebut. Sehingga 

dapat mencapai tingkat penjualan, memperoleh keuntungan tertentu, dan 

mendukung perkembangan perusahaan. 

5.2 Saran 
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Berdasarkan kesimpulan di atas, beberapa saran yang dapat diberikan, yaitu: 

1. Dalam penerapan personal sales, penanggung jawab PT. Telekom NTB dapat 

lebih mengontrol informasi penjualan pribadi, yaitu memainkan perannya 

sebagai penjualan tatap muka yang andal dalam proses dan aktivitas layanan.  

2. Saat membentuk tim, penting juga untuk merencanakan strategi pribadi. 

Seberapa besar potensi sales marketing, tidak bisa berkembang tanpa 

dukungan tim yang selalu memiliki efek sinergi yang kuat. Bab  

3. Telekom NTB sebaiknya lebih menjaga dan meningkatkan keterampilan 

tenaga penjualan (sales marketing), seperti memberikan informasi yang 

menurut konsumen baik. Melakukan pekerjaan dengan baik dalam penyajian 

informasi produk, merespon dengan cepat saat menangani keluhan 

konsumen, dan mengutamakan kepentingan konsumen. Perusahaan juga 

dapat melakukan pelatihan penjualan bulanan untuk meningkatkan 

kemampuan pengirimannya. 
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LAMPIRAN-LAMPIRAN 
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Lampiran 

Wawancara dengan bapak Gede Jadiarte Manager Home Service 

 

Wawancara dengan bapak Agus Jauhari Selaku Supervisior sales indihome 
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Wawancara dengan bapak Rizal Hakiky Selaku sales personal selling indihome 

 

Wawancara dengan ibu Lia Miswan Anjani sales indihome 
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Wawancara dengan bapak Fatahul Aziz Az-Siza sales indihome 

 

Wawancara dengan bapak Taufik sales indihome 

 

 


