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BAB IV 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Strategi penjualan melalui komunikasi interpersonal ialah salah satu faktor kunci 

dalam keberhasilan pihak sales person untuk dapat mencapai penjualan yang disertai 

dengan berbagai upaya dan tahapan dalam melaksanakan pekerjaannya. Berdasarkan 

hasil pengamatan dan analisis terkait komunikasi interpersonal yang dilakukan oleh PT 

Nasmoco Bahtera Motor sebagaimana pokok masalah yang dirumuskan yaitu strategi 

komunikasi interpersonal yang dilakukan oleh sales person dalam penjualan produk 

mobil Toyota di PT Nasmoco Bahtera Motor sebagai objek penelitian, strategi yang 

dilaksanakan oleh sales person PT Nasmoco Bahtera Motor ialah sebagai berikut ;  

b. Strategi komunikasi interpersonal sales person di PT  Nasmoco Bahtera Motor 

ditujukan guna meningkatkan daya tarik dan minat dari para calon konsumen, 

hingga pembelian kembali. Sales person melakukan komunikasi interpersonal 

secara konvensional yaitu dengan menyelenggarakan pameran pada berbagai 

area perbelanjaan khususnya di hari libur dan acara besar dengan memajang 

unit produk yang tengah ditawarkan, memberikan brosur informasi perusahaan 

dan promo, memberikan kontak sales person untuk melakukan test drive di area 

dealer, menghubungi melalui telepon, melakukan promosi door to door, dan 

turut berpastisipasi dalam berbagai komunitas seperti halnya arisan dan 

komunitas sepeda.  
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c. Strategi komunikasi interpersonal oleh sales person PT Nasmoco Bahtera 

Motor juga dilaksanakan secara daring melalui pemanfaatan media sosial 

meliputi media sosial Instagram, Facebook, dan TikTok dilakukan dengan 

memberikan konten video informatif yang berisikan informasi perusahaan dan 

produk guna calon konsumen dapat mengetahui mengenai produk mobil Toyota 

yang ditawarkan oleh PT Nasmoco Bahtera Motor. Sales person PT Nasmoco 

Bahtera Motor juga menjalin interaksi dengan konsumen dan calon konsumen 

melalui media sosial, melakukan periklanan berbayar di media sosial dan e-

commerce, serta menawarkan berbagai promosi menarik. 

d. Sales person di PT Nasmoco Bahtera Motor merancang strategi untuk 

memperlancar, mempertahankan, dan memperoleh keuntungan sebagaimana 

tujuan dan sasaran yang diinginkan yaitu melalui pengadaan pelatihan terlebih 

dahulu pada masing - masing sales person dan penetapan prosedur seperti 

penampilan yang menarik, bantuan terhadap konsumen dan calon konsumen, 

hingga pengetahuan tentang produk yang memadai. Sales person PT Nasmoco 

Bahtera Motor juga berupaya dalam menjaga hubungan baik dengan para 

konsumen dan calon konsumen sebagai salah satu dari pengelolaan hubungan 

dengan konsumen. 

e. Berdasarkan yang dikemukakan oleh informan bahwasanya konsumen tertarik 

untuk melakukan pembelian produk mobil Toyota di PT Nasmoco Bahtera 

Motor dan mempercayai perusahaan dikarenakan sales person PT Nasmoco 

Bahtera Motor memiliki kemampuan komunikasi interpersonal yang baik, 
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ramah, dan sopan. Sehingga, hal tersebut membuat konsumen merasa aman dan 

nyaman, suasana menjadi lebih hangat, serta memberikan kepuasan kepada 

konsumen melalui sikap perhatian yang diberikan oleh pihak sales person dan 

sebagai bagian dari pemenuhan aspek empati dalam komunikasi interpersonal. 

Selain itu, sales person turut menjalin komunikasi interpersonal dengan pihak 

leasing sebagai bagian dari negosiasi untuk memperlancarkan proses transaksi 

dan pembelian, dengan demikian keberadaan sales person tidak hanya 

berkaitan dengan konsumen dan calon konsumen, melainkan juga dengan mitra 

terkait seperti halnya pihak leasing. 

B. Kelemahan Penelitian 

Penelitian ini tidak terlepas dari adanya kekurangan ataupun kelemahan selama 

proses berlangsungnya kegiatan perolehan data maupun proses analisis hingga 

ditariknya kesimpulan atas permasalahan. Dengan demikian, kelemahan pada 

penelitian ini yaitu keterbatasan pada pengambilan jumlah informan konsumen 

sebanyak dua orang beserta dengan pihak PT Nasmoco Bahtera Motor berjumlah dua 

orang yang terdiri dari Sales Leader dan Sales Supervisor. Selain itu, pada perolehan 

data menggunakan metode kualitatif dan tidak melibatkan pendekatan kuantitatif 

dengan statistik maupun kuesioner, sehingga hal ini diharapkan dapat menjadi 

pertimbangan lebih lanjut bagi penelitian mendatang khususnya pihak yang akan 

meneliti mengenai komunikasi interpersonal di suatu perusahaan. Kendati terdapat 

kelemahan tersebut, penelitian ini telah mampu dalam melaksanakan pengamatan 

terkait komunikasi interpersonal di PT Nasmoco Bahtera Motor melalui pendekatan 
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kualitatif dengan pengajuan wawancara bebas terpimpin, sehingga hal ini sekaligus 

dapat meningkatkan kemampuan dan pengetahuan peneliti dalam melaksanakan 

penelitian berbasis wawancara, memperoleh data melalui informan dengan sikap yang 

baik berupa sikap menghargai dan mendengarkan, hingga mengkaji dan menganalisis 

hasil perolehan data beserta dengan teori terkait strategi komunikasi interpersonal. 

C. Saran 

1. Saran Praktis 

Berdasarkan hasil penelitian terkait strategi komunikasi interpersonal yang 

dilaksanakan oleh PT Nasmoco Bahtera Motor bahwasanya konsumen merasa puas 

atas komunikasi interpersonal antara sales person dan konsumen, sehingga saran yang 

dapat diberikan bagi perusahaan yaitu untuk lebih dekat dengan konsumen dan 

mempertahankan hubungan yang telah terjalin sehingga memungkinkan konsumen 

untuk melakukan pembelian kembali terhadap produk mobil yang ditawarkan oleh PT 

Nasmoco Bahtera Motor. Saran bagi perusahaan lainnya yaitu untuk meningkatkan 

komunikasi interpersonal yang dilakukan dengan tidak hanya berfokus pada cara 

konvensional melalui telepon maupun dengan tatap muka, melainkan memanfaatkan 

kemajuan teknologi dan internet seperti halnya melalui media sosial dengan 

memberikan berbagai konten informatif maupun berinteraksi dengan para pengguna 

media sosial sebagai konsumen dan calon konsumen.  

2. Saran Akademis 

a. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber gagasan maupun landasan 

dalam segi teoritis bagi penelitian di masa mendatang khususnya terkait strategi 
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komunikasi interpersonal. Adapun saran bagi penelitian selanjutnya yaitu untuk 

mengembangkan metode penelitian yang digunakan seperti halnya dengan 

menambahkan variabel untuk mengetahui tingkat kepuasan dari para konsumen 

dan calon konsumen atas pelaksanaan komunikasi interpersonal oleh perusahaan 

baik secara langsung atau konvensional maupun melalui daring dengan 

pemanfaatan media sosial, sehingga perusahaan dapat mengetahui tingkat 

kepuasan dari para konsumen dan calon konsumen.  

b. Saran bagi penelitian selanjutnya juga dapat memperdalam penelitian terkait 

komunikasi interpersonal melalui perbandingan efektivitas antar strategi 

komunikasi interpersonal secara langsung dan dengan melalui pemanfaatan 

media sosial, dengan demikian perusahaan dapat melaksanakan upaya lebih 

lanjut untuk meningkatkan efektivitas dari strategi komunikasi interpersonal, dan 

mengetahui kendala dan kekurangan dalam pelaksanaannya, sehingga akan 

membantu dalam meningkatkan penjualan jasa maupun barang perusahaan. 

c. Bagi penelitian selanjutnya juga dapat mengembangkan penelitian terkait 

strategi komunikasi interpersonal yang disertai dengan analisis terhadap konten 

video interaktif yang disajikan oleh perusahaan melalui media sosial, sehingga 

hasil penelitian dapat lebih rinci dan bermanfaat untuk memberikan gagasan dan 

pengetahuan bagi perusahaan untuk mengembangkan komunikasi interpersonal 

di media sosial seiring dengan pesatnya perkembangan teknologi yang ada. 
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