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BAB V 

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI 

5.1 Kesimpulan  

Berdasarkan kajian teoritik, hasil penelitian dan pengujian dengan 

menggunakan teknik analisis regresi berganda antara personal selling dengan 

keputusan pembelian meeting package di Hotel Santika Bandung, maka dapat 

diambil kesimpulan sebagai berikut. 

1. Berdasarkan tanggapan responden mengenai personal selling Hotel Santika 

Bandung, yang terdiri dari approach, presentation, handling objection, 

closing the sales, dan following up yang dilaksanakan di Hotel Santika 

Bandung memiliki penilaian yang baik. dimensi following up memiliki 

penilaian tertinggi dikarenakan sales person mengetahui betul bahwa langkah 

akhir ini sangat berpengaruh pada jadi atau tidak nya pembelian paket 

pertemuan. Frekuensi menghubungi pasca pertemuan penjualan harus benar-

benar disesuaikan dengan jadwal calon pembeli yang kebanyakan berasal dari 

instansi pemerintahan dan perusahaan swasta waktu jeda pada jam kerja 

menjadi pilihan paling tepat untuk melakukan following up. Selain itu 

ketepatan waktu pada saat menghubungi pun harus diperhatikan karena calon 

pembeli pun memiliki kesibukan yang tidak bisa ditinggal kan. Kemudian 

ketelitian dalam penyusunan BEO (banquet event order) yang di dalam nya 
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terdapat tanggal pelaksanaan, info ruangan meeting, set up ruangan, jumlah 

peserta dan juga menu coffee break harus benar-benar dikonfirmasi ketika 
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sales person melakukan following up.Sedangkan untuk penilaian paling 

rendah yaitu pada dimensi approach. Hal ini dikarenakan kurang ramahnya 

sales person pada saat pertemuan penjualan, pertemuan yang terkesan formal 

memang membuat calon pembeli akan beranggapan bahwa sales person 

kurang ramah.  

2. Tanggapan tamu bisnis meeting package terhadap keputusan pembelian 

berada di kisaran cukup tinggi. Kontribusi penilaian paling tinggi untuk 

keputusan pembelian yaitu pada pemilihan berdasarkan merek. Hal ini sejalan 

dengan visi Hotel Santika Bandung menjadi hotel bintang tiga pilihan utama 

terbaik di kota Bandung. Sedangkan metode pembayaran memiliki penilaian 

terendah dikarenakan kebanyakan grup yang melakukan meeting berasal dari 

instansi pemerintahan,biasa nya meminta waktu untuk melakukan 

pembayaran dengan menggunakan termin. Birokrasi dalam pencairan uang 

untuk melakukan pembayaran biasa nya menjadi kendala dalam penyelesaian 

kewajiban. 

3. Penelitian ini menunjukan bahwa personal selling di Hotel Santika Bandung 

yang terdiri atas, approach, presentation, handling objection, closing the 

sales, dan following up secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian meeting packages. Pengaruh paling signifikan yaitu 

terdapat pada dimensi following up. Hal ini dikarenakan following up 

merupakan langkah akhir dari rangkaian bentuk penawaran secara personal, 
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dimana sales person akan cukup intens melakukan komunikasi dengan calon 

pembeli. 

5.2 Rekomendasi 

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh, maka penulis memberikan 

rekomendasi untuk Manajemen Hotel Santika Bandung sebagai berikut.  

1. Personal selling merupakan suatu strategi dalam menciptakan keputusan 

pembelian. Personal selling secara umum terbukti dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian meeting package di Hotel Santika Bandung. 

Berdasarkan hasil penelitian ini dapat dilihat bahwa pada personal selling 

terdapat dimensi yang memiliki penilaian paling rendah terhadap keputusan 

pembelian yaitu pada approach atau cara menyapa calon pembeli pada saat 

pertemuan penjualan. Maka diharapkan sales person mampu memberikan 

kesan awal yang menarik agar dapat memancing minat atau perhatian calon 

pembeli selain itu sales person harus bisa membuat suasana menjadi lebih 

akrab sehingga menghilangkan kesan kaku. Suasana terlalu formal ternyata 

membuat calon pelanggan kurang begitu nyaman pada saat berinteraksi untuk 

pertama kali dengan sales person, namun harus tetap dalam batasan yang 

wajar standar norma dan tatakrama yang beretika. 

2. Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa pada keputusan pembelian, 

terdapat dimensi  yang memiliki tanggapan nilai paling rendah yaitu metode 

pembayaran. Hal ini karena kebanyakan grup yang melakukan meeting 
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berasal dari instansi pemerintahan,biasa nya meminta waktu untuk melakukan 

pembayaran dengan menggunakan termin. Birokrasi dalam pencairan uang 

untuk pembayaran menjadi kendala dalam penyelesaian kewajiban. Maka dari 

itu, manajemen Hotel Santika Bandung diharapkan untuk memberikan tengat 

waktu khusus kepada instansi pemerintahan, mengingat cukup sering nya 

melakukan pertemuan di hotel dan biasanya dengan jumlah peserta yang 

banyak. Hal itu bisa terjadi asalkan pihak terkait dapat menjamin pembayaran 

nya tepat sesuai waktu yang telah ditentukan. 

3. Penerapan personal selling yang dilaksanakan di Hotel Santika Bandung 

mendapatkan penilaian yang baik oleh responden yang melakukan meeting. 

Oleh sebab itu, diharapkan sales person dapat mempertahan kan kinerja nya 

yang dinilai positif. Disamping itu, dalam rangka meningkatkan keputusan 

pembelian meeting package, harus lebih menarik ketika memaparakan rincian 

paket-paket pertemuan dan juga membuat suasana lebih akrab ketika 

pertemuan penjualan dengan calon pembeli. 

4. Berdasarkan hasil penelitian penulis merekomendasikan beberapa faktor 

pengaruh yang sangat berperan terhadap terciptanya keputusan pembelian, 

dimensi following up mendapat tanggapan positif dari responden oleh karena 

itu harus tetap dipertahan kan. Untuk dimensi approach yang mendapat 

tanggapan paling kecil harus lebih ditingkat kan, dalam hal ini sales person 

harus melakukan pendekatan yang lebih luwes terhadap calon pelanggan. 
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Penulis berharap beberapa poin tersebut menjadi masukan untuk pihak Hotel 

Santika Bandung. 

5. Penulis menyadari bahwa penelitian ini masih belum sempurna karena 

keterbatasan penulis dalam melakukan penelitian ini. Oleh karena itu, penulis 

berharap akan adanya penelitian lanjutan atau sebagai bahan rekomendasi 

untuk peneliti berikutnya dengan meneliti faktor-faktor lainnya yang dapat 

meningkatkan pembelian meeting package di Hotel Santika Bandung secara 

lebih mendalam. Temuan lain   diharapkan bisa menjadi masukan bagi 

perkembangan dan kemajuan Hotel Santika Bandung dimasa yang akan 

datang.  

 


