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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Berdasarkan pembahasan tentang peran sales promotion support dalam
mempromosikan buku-buku terbitan PT Kanisius Yogyakarta dapat ditarik
beberapa kesimpulan berikut:
1. Peran Sales Promotion Support adalah sebagai berikut:
a. Launching
b. Networking dengan Lembaga Gereja
c. Penawaran Langsung
d. Penjualan melalui Toko-toko Buku
e. Pameran dan Display
f.  Promosi melalui Media (Cetak, Elektronik dan Maya)
g. Promosi Melalui Multimedia
h. Peran Artistik dalam Mendukung Promosi
2. Tumpang tindih peran
Tumpang tindih peran dalam menjalankan kegiatan promosi terjadi antara
divisi pasar gereja dan pasar umum. Demikian pula terjadi tumpang tindih
antara bagian pasar gereja, bagian pasar umum dan tim artistik dan dunia
maya. Tumpang tindih terjadi sebagai akibat pembagian peran berdasarkan

wilayah atau sasaran yang dituju dalam kegiatan promosi, kurangnya
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adanya unsur organisasi yeng melayani kebutuhan pegawai di masing-

masing unit, serta kurang adanya koordinasi.

B. Saran-saran
1. Sebaiknya Sales Promotion Support melengkapi tim dengan dukungan
teknis yang lebih kuat agar pegawai yang menjalankan peran promosi di
masing-masing area atau sector merasa dimudahkan dalam menjalankan
tugasnya.
2. Perlu diperkuat hubungan ke komunitas-komunitas pembaca dengan lebih
sering mengadakan bedah buku, resensi atau sejenisnya.
3. Tumpang tindih peran antar unit kerja dalam Sales Promotion Support
sebaiknya segera diselesaikan melalui koordinasi yang baik oleh pihak

pimpinan agar kegiatan promosi menjadi lebih efektif.
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