BABYV

KESIMPULAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Dari penjelasan yang telah dipaparkan pada bagian sebelumnya, Friendchised

melakukan komunikasi persuasif melalui kegiatan personal selling sehingga

pelanggan merasa terdorong untuk melakukan pembelian. Berdasarkan penelitian
yang telah dilaksanakan, peneliti dapat menarik kesimpulan bahwa:

1. Setiap kegiatan personal selling yang dilakukan salesperson pasti akan melalui
ketujuh tahapan personal selling agar proses penjualan berjalan lancar.

2. Teknik terbaik untuk menyampaikan pesan persuasif mengenai suatu produk
adalah dengan menggunakan teknik Putting It Up To You, Don’t Ask If, Ask
Which, dan The Swap Technique.

5.2 Saran

5.2.1 Saran Akademis

Penelitian mengenai komunikasi persuasif dalam personal selling masih sedikit

ditemukan sehingga peneliti yang akan mengangkat topik ini akan mengalami

kesulitan dalam mencari referensi. Diharapkan akan ada semakin banyak penelitian
tentang topik terkait kedepannya.

5.2.2 Saran Praktis

Adapun saran praktis yang dapat peneliti berikan kepada perusahaan adalah untuk

memfasilitasi pelatihan untuk meningkatkan kredibilitas pekerjanya yang dapat

diukur dengan ilmu dari pelatihan tersebut serta bersifat lebih terbuka terhadap

individu atau organisasi yang ingin melakukan penelitian di masa depan.

53

Komunikasi Persuasif dalam Kegiatan Personal Selling di Friendchised, Amanda Suminto Putri,
Universitas Multimedia Nusantara



	HALAMAN PERNYATAAN TIDAK PLAGIAT
	HALAMAN PERSETUJUAN
	HALAMAN PERSETUJUAN PUBLIKASI KARYA ILMIAH UNTUK KEPENTINGAN AKADEMIS
	HALAMAN PERSEMBAHAN
	KATA PENGANTAR
	ABSTRAK
	ABSTRACT
	DAFTAR ISI
	DAFTAR TABEL
	DAFTAR GAMBAR
	DAFTAR LAMPIRAN
	BAB I PENDAHULUAN
	1.1.  Latar Belakang Penelitian
	1.2. Rumusan Masalah
	1.3. Pertanyaan Penelitian
	1.4. Tujuan Penelitian
	1.5.  Kegunaan Penelitian
	1.5.1. Kegunaan Akademis
	Dari sisi akademis, penelitian ini diharapkan dapat menjadi acuan bagi penelitian selanjutnya serta memberikan kontribusi yang baik di bidang ilmu komunikasi khususnya topik penggunaan komunikasi persuasif dalam kegiatan personal selling.
	1.5.2. Kegunaan Praktis


	BAB II  KERANGKA TEORI/ KERANGKA KONSEP
	2.1 Penelitian Terdahulu
	2.2 Teori atau Konsep yang digunakan
	2.3 Kerangka Pemikiran

	BAB III  METODOLOGI PENELITIAN
	1.
	2.
	3.
	3.1 Paradigma Penelitian
	3.2 Jenis dan Sifat Penelitian
	3.3 Metode Penelitian
	3.4 Key Informan dan Informan
	Informan dalam suatu penelitian adalah seseorang yang bersedia memberikan informasi terkait topik dan objek yang sedang diteliti. Pemilihan informan dalam penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling, dimana sasaran informan dipilih secara sen...
	3.5 Teknik Pengumpulan Data
	3.6 Keabsahan Data
	3.7 Teknik Analisis Data

	BAB IV  HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
	4.1 Subjek Penelitian
	4.2 Hasil Penelitian
	4.3 Pembahasan

	BAB V  KESIMPULAN SARAN
	5.1 Kesimpulan
	5.2 Saran
	5.2.1 Saran Akademis
	5.2.2 Saran Praktis


	DAFTAR PUSTAKA
	LAMPIRAN



