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BAB IV 

PENUTUP 

4.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil temuan data pemanfaatan foto dan proses kerja sales 

promotions pada PT. Dealer Yamaha Hasjrat Abadi Kupang yang telah 

uraikan pada bab sebelumnya, penulis dapat menarik kesimpulan sebagai 

berikut : 

Dalam strategi promosi salesman yang pengamat temui di PT. Dealer 

Yamaha Hasjrat Abadi Kupang dengan melakukan tahap mengenal pasar dan 

target konsumen motor apa yang ingin dibeli, Seorang salesman juga 

menanyakan persyaratan untuk kelengkapan pengeluaran unit sepeda motor 

Yamaha, sales juga menginformasikan harga produk, uang muka, dan 

angsuran pembayar perbulannya menggunakan brosur yang ada.  

Seorang salesman bersama surveyor mensurvei lokasi tempat tinggal 

konsumen, untuk mengetahui letak rumah dan alamat tempat tinggal 

konsumen agar apabila dalam perjalanan masa pengkreditan motor, konsumen 

melakukan penunggakan pembayaran lebih dari tiga bulan maka pihak leasing 

berhak melakukan penarikan unit sepeda motor tersebut. Pengamat melihat 

salesman mengantar sebuah motor Yamaha, salesman memeriksa motornya 

lalu dicek oleh pelanggan setuju untuk siap diantarkan kepada konsumen. 
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proses pengaantaran sesuai permintaan konsumen yang sudah memenuhi, 

melengkapi persyaratan dan konsumen tersebut sudah sepakat untuk membeli 

motor Yamaha, Dari pemanfaatan foto tersebut merupakan bukti bahwah 

perkerjaan seorang selesman bertanggung jawab mengantarakan sebuah unit 

sepeda motor Yamaha sampai ketangan konsumen.  

1.2 Saran 

  Berdasarkan kesimpulan di atas penulis memeliki beberapa saran 

penting yang penulis tujukan untuk PT. Dealer sepeda motor Yamaha Hasjrat 

Abadi Kupang yakni: 

1. Memperbanyak pemasangan spanduk-spanduk dan baliho di tempat-tempat 

strategis dan mengiklankan produk-produk Yamaha lewat media online 

seperti whatsapp, facebook, twiter, instagram. 

2. Promosi penjualan di PT. Dealer sepeda motor Yamaha Hasjrat Abadi 

Kupang bisa menambahkan hadia-hadia yang lebih menarik seperti kupon 

doorprice dan memberikan subsidi kepada konsumen  

3. Strategi personal selling dipertahankan karena dengan adanya pelatihan dan 

pengarahan sales maka sales tersebut akan bagaimana cara menjelaskan atau 

menyampaikan informasi tentang produk dengan baik dan benar. 
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