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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian kualitatif dengan tehnik wawancara yang 

dilaksanakan di hotel Grand Seriti Madani Yogyakarta, tentang pentingya 

komunikasi bagi sales person dalam menjalankan tugasnya di hotel Grand 

Seriti Madani Yogyakarta dapat diambil beberapa kesimpulan. Dari beberapa 

kesimpulan maka peneliti menarik kesimpulan sebagai berikut : 

1. Penyampaian komunikasi seorang sales person terhadap konsumennya 

sangat berpengaruh terhadap pemasaran bagi hotel Seriti Madani 

Yogyakarta, dengan memahami perilaku dan keinginan konsumen. 

2. Kompetisi pasar dengan memfokuskan pemasaran untuk menonjolkan 

keunggulan sebuah produk fasilitas hotel. Grand Seriti Madani 

Yogyakarta memiliki nilai lebih dibandingkan dengan Competitor yang 

konsepnya hanya building. 

3. Membuat hubungan baik antara sales person dengan konsumen, sehingga 

menjalin kerjasama yang baik kepada konsumen. 

4. Berkomunikasi dengan baik bukan hanya tugas seorang sales person, 

namun seluruh karyawan yang bekerja di hotel Grand Seriti Madani 

Yogyakarta. Juga berperan dalam mencapai penilaian yang baik terhadap 

konsumen. 
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5. Seorang sales person di Grand Seriti Madani Yogyakarta membetuk citra 

hotel menjadi lebih baik dengan berpenampilan rapi, sopan, dan 

mempunyai ciri khas tersendiri. 

6. Memperkecil hambatan-hambatan komunikasi yang timbul sangat 

dibutuhkan dalam mengefektifkan komunikasi. 

 

B. Saran 

1. Seorang sales person harus bisa membangun komunikasi yang baik 

terhadap konsumennya, mengerti perilaku dan keinginan konsumen 

sehingga pemasaran dapat dengan mudah ditangani. 

2. Sales person harus bisa lebih percaya diri saat mempromosikan 

keunggulan-keunggulan fasilitas hotel, dengan begitu konsumen akan 

menilai lebih baik dari competitor. 

3. Menjadi seorang sales person di sebuah hotel harus mengerti dan 

memahami keiginan konsumen, sehingga dapat menawarkan produk dan 

fasilitas hotel sesuai yang dibutuhkan konsumen. 

4. Sales person harus menjalin hubungan yang baik dengan karyawan lain, 

karena sangat berguna untuk kemajuan dan nilai baik bagi hotel. 

5. Selain berpenampilan rapi, seorang sales person harus mempunyai 

strategis supaya sebuah hotel memiliki citra yang baik.  

6. Seorang sales harus mampu menyelesaikan masalah complaint dari 

konsumen, dan mampu memberikan solusi. 
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Lampiran 1 

Surat Pengantar Penelitian 

 

 

 

 

 

 

 



  
 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lampiran 2 

Surat Keterangan 

Telah Melakukan Penelitian



 
 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lampiran 3 

Pedoman Wawancara



 
 

PEDOMAN WAWANCARA MENDALAM 

Persetujuan Wawancara 

Judul Penelitian : Pentingnya Komunikasi Bagi Sales Person Di Hotel Grand 

Seriti Madani Yogyakarta. 

 

Dengan hormat, 

 Dengan ini, penulis memohon ketersediaan Ibu untuk menjadi informan dan 

memberikan keterangan secara luas, bebas, mendalam, benar dan jujur. Hasil 

informasi dan keterangan ini akan digunakan sebagai masukan untuk melihat 

pentingnya komunikasi bagi sales person di hotel Grand Seriti Madani Yogyakata 

serta untuk melengkapi data penelitian. Penulis memohon izin untuk merekam 

pembicaraan selama proses wawancara berlangsung dan penulis menjamin untuk 

menjaga kerahasiaannya. Hal tersebut digunakan hanya untuk kepentingan 

penelitian. Atas ketersediaan Ibu berpatisipasi dalam penelitian ini, penulis 

mengucapkan banyak terima kasih. 

Hari/Tanggal : 

Identitas Informan 

Nama  : 

Pendidikan : 

Jabatan : 

Lama Bekerja : 

  



  
 

Data umum yang perlu dicatat setiap kali melakukan wawancara adalah: 

I. Tahap Pembukaan Wawancara 

Nama pewawancara : 

Nama pencatat  : 

Tanggal wawancara : 

Tempat wawancara : 

Nama lengkap narasumber : 

Jabatan/Pekerjaan narasumber : 

II. Tahap Pembukaan Wawancara 

1. Sampaikan terimakasih kepada informan atas ketersediaannya 

meluangkan waktu untuk diwawancarai. 

2. Perkenalkan diri dan jelaskan topik dan tujuan wawancara 

dilakukan. 

3. Sampaikan bahwa informan bebas menyampaikan pendapat, 

pengalaman, harapan serta saran-saran yang berkaitan dengan topik. 

4. Catat seluruh pembicaraan yang ada dan untuk membantu proses 

pencatatan gunakan recorder untuk merekam seluruh isi 

pembicaraan. 

5. Apabila informan memiliki waktu yang terbatas, mintalah waktu 

lain untuk melanjutkan wawancara sesuai kesediaan informan.



 
 

 

DAFTAR WAWANCARA 

Daftar pertanyaan wawancara ini berfungsi untuk menjawab rumusan masalah 

pada penelitian yang berjudul “Pentingnya Komunikasi Bagi Sales Person Dalam 

Menjalankan Tugasnya Di Hotel Seriti Madani Yogyakarta”. Berikut daftar 

pertanyaan wawancara : 

1. Adakah cara yang praktis untuk mempelajari perilaku konsumen sehingga 

pemasaran dapat dengan mudah mengetahui apa yang diinginkan 

konsumennya ? 

2. Jika ingin memenangkan kompetisi pasar, apakah penilaian pelanggan tentang 

produk harus lebih baik dari pada competitor ? 

3. Mohon sebutkan tujuan khusus sales person dan manfaatnya ! 

4. Bagaimana seorang sales mencapai penilaian yang baik oleh tamu, jika 

dibandingkan oleh competitor ? 

5. Bagaimana cara yang tepat seorang sales dalam membentuk citra sebuah hotel 

? 

6. Ketika seorang konsumen memberikan complaint tentang fasilitas atau 

pelayanan yang tidak memuaskan, bagaiman cara seorang sales person untuk 

menanganinya ? 

 

 

 

 



  
 

 

 

 

 

 

 

 

Lampiran 4 

Sales Call Report 

Hotel Grand Seriti Madani Yogyakarta



 
 

 

 

 

 

Grand Seriti Madani Yogyakarta Daily Sales Report 

Sales Incharge : 

23-27 Agustus 2017 

        

DAY / DATE 
ACCOUNT 

NAME 
CONTACT DETAIL 

PURPOSE OF DISCUSSION 

REMARKS 
Lead 

Follow 
up 

Introduction 
Maintain 
Relation 

ship 

                

                

  

            
  

            

  

              

              

            
  

            
  



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lampiran 5 

Training Certificate



 
  



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lampiran 6 

Catatan Bimbingan Skripsi
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