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PEMUTUP

A, Kesimpulan

Hasil analisis dan pembahasan vang telah diuraikan sebelumnya serta dari

hasil observasi langsung penulis ke obyek yang diteliti, maka dapat diambil suatu

kesimpulan meagenai karva thmiah ini, yaitu sebagai berikut

L

b2

PT. Columbinde Perdapna i dalam menentukan segmen pasarnya
menggunakan segmeniasi secara geografl dan kemudian ditentukan secara
demografi. Dalam hal ini pasar sasaran yang dituju adalah golongan
masyarakat menengah kebawah.

Pelaksanaan promosi penjuplan yang dilaksanakan oleh PT. Columbindo

Perdana dalam rangka meningkatkan pepjualan sejauh ini sudah cukup baik.

Program promosi penjualan vang dilakukanr perusahaan antara lain

a. Pomosi penjualan vang ditmukan kepada konsumen, program promosi ini
dilakukan oleh perusahaan berupa penyelenggaraan pameran, hadiah
langsung, disken, undian, beasiswa, program kartu anggota, insentif bagi
kousumen melalwt cusionier ged customer.

b. Promosi penjualan vang dityjukan kepada tenaga penjual, _program
promosi ini dilakukan oleh perusahaan berupa pemberian insentif-insentif
bagi para tenaga penjual seperti insenitf BBM Kanvasing, Sales Rekruit
Sales (SRS), Bonus Triwulan Sales Force, Bonus Triwulan Pramuniaga,

Bonus Over Target Sales Force,
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Kedua program promosi fersebut bertujuan uniuk meningkatkan penjualan
bagi perusahaan,

Hubungan antara personal selling dan promosi penjualan terhadap penjualan
pada PT. Columbindo Perdana adalah cukup besar vaitu sebesar 39,77 %,
namun jika biaya personal sellingnya saja vang besar maka hubungannya akan
sangzt kecil vaitu sebesar 1,16 %, Jika di koefesienkan anfara personal selling
dan promoesi penjualan terhadap penjualan maka hubungannya hanya 0,1 atau
10 %

Persamaan regresi hinear berpanda, dan hasil analisa menunjukkan bahwa
strategi promosi yang dilakukan perusahaan kurang cocok. Hal ini terlihat dan
nilai », yang mencapal angka negative, sehingga makin banyak personal
selling ditambah akan mengakibatken menurunnya penjualan, hal im
dikarenakan produktivitas para tenaga penjual yang rendah. Nilai b, adalah
positif, artinya jika promosi penjualan dinaikkan maka hasil penjualan akan
mentaghat.

Hasil koefesien peneniu dari personal selling dan promosi penjualan terhadap
hasil penjualan pada PT. Colwnbinde Perdana adalah sebesar 39,77 %.
Dengan demilian sisanya vintu 60,23 % dipengarubi oleh bauran promosi
lainnya vang dilakukan oleh perusahaan seperti public relations, periklanan
dan publicities.

Hasil penelitian ini, jitka biayp personal seliing ditambah maka hasil penjualan
akan negatif, Hal ini disebablan karena tenaga penjualan yvang dimiliki oleh

perusahaan tidak efekuf dalam kontribusinya menghasillkan penjualan bagi
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perusahaan, Dengan adatya tenaga penjual yang tidak memberikan kontribusi

tersebut, maka menjaci masalah tersendiri bagi perusahaan untuk diselesaikan.

B. Saran-saran

Data hasil riset vang dilakukan penulis, baik kualitatif maupun kuantitatif

menunjukkan kekurangan vang perlu diperbaiki oleh perusahaan. Penulis

mencoba untuk memberikan saran-saran yang diharapkan dapat bermanfaat bagi

perusahaan, adapun saran-saran ¢ari penulis adalah sebagai berikut :

1.

2

L

PT. Columbindo Perdana dalam rangka meningkatkan basil penjualannya
perin mengurangl tenaga penjual yang tidak efektif, dan mengalokasikan
kelebihan biaya persomal selbmg untuk bauran promosi yang lainnya seperti
promosi penjualan  aan lpinpva. Dengan demikian anggaran  promosi
perusahaan dapat dimanfaaikan secara efektif.

Mencegah adanva tenaga penjual yang tidak efekdif, perlu dilakukan pelatihan
secara lebih intensif dan pemantavan kegiatan tenaga penjual dengan lebih
ketat. Dalam hal ini periu juga diberikan penghargaan bagi para tenaga penjual
seperti, pramuniaga terbaik dan sales force ferbaik. Dengan adanya
penghargaan dari perusahaan maka tenaga penjual akan merasa dirinya sangat
dipentingkan oleh perusahaan dan hal ini akan mendorong kinerja yang baik
bagi ienaga penjual.

Penjualan yang dilakukan secara kredit, sebaiknya perusahaan tidak

mempersulit konsumen dengan banyak prosedur. Dengan begitu konsumen
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akan lebih tertarik untuk membeli produk vang ditawarkan, sehingga hasil
penjualan juga akan meningkat,

. Pengawasan terhadap siock barang dan barang-barang vang ditarik dari
konsumen, sebaiknva diawasi dengan ketat. Hal ini uniuk mencegah kerugian
perusahaan akibat tenaga penjual ataupun staff gudang yang nakal.

Perusahaan sebaiknya menggunakan Public Relations, untuk membangun citra
positif bagi perusahaan di mata masvarakat. Untuk menangani masalah-
masalah pemasaran dapat dibentuk bidang khusus vaitu Adarketing Public

Relations,
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