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1. Berdasarkan hasil penelitian ini, untuk meningkatkan Personal selling pada 

CV. Tanjung Emas, CV. Tanjung Emas perlu memperhatikan kerapian, 

keramahan , dan teknik closing dari para salesnya karena ketiga aspek ini 

memiliki persepsi yang rendah dibandingkan dengan aspek lainya. 

2. Berdasarkan hasil penelitian ini, untuk meningkatkan Saluran distirbusi pada 

CV. Tanjung Emas, CV. Tanjung Emas perlu meningkatkan ketepatan waktu 

pengiriman karena aspek ini memiliki persepsi paling rendah dibandingkan 

aspek lainya. 

3. Berdasarkan hasil penelitian, aspek motif pada keputusan pembelian 

bukanlah aspek utama yang membuat konsumen melakukan pembelian, maka 

dari itu, CV. Tanjung Emas dapat mempertimbangkan untuk melakukan kerja 

sama dengan produsen lainya atau mengajukan penambahan motif baru pada 

produsennya saat ini untuk meningkatkan aspek ini. 
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