
BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka dapat diperoleh data 

sebagai berikut: 

 

1. Penggunaan Distribusi dengan gaya lama dan memanfaatkan database yang 

ada mampu memaksimalkan pendistribusian secara cepat ,merata dan 

menciptakan tarikan permintaan konsumen ke toko Grosir maupun Semi Grosir 

 

2. Penggunaan Tradisional Marketing juga menciptakan doktrin secara langsung 

,mengedukasi dan memberikan informasi akan keunggulan produk kepada 

konsumen sehingga menciptakan minat beli kepada produk tersebut dan 

meningkatakan rata-rata penjualan harian. 

Kesimpulan di atas menyatakan bahwa penggunaan Distribusi dan Tradisional 

Marketing Promosi dengan gaya lama masih sangat efektif dan mampu 

meningkatkan penjualan produk dengan memanfaatkan  Database dan teknik 

Promosi gaya lama.



 
5.2 Saran 

 
Dilihat dari permasalahan yang dihadapi selama pandemi berkaitan 

dengan penurunan produktivitas penjualan yang terjadi diperusahaan, maka 

saran yangpenulis dapat berikan adalah sebagai berikut : 

 

1. Untuk meningkatkan produktivitas penjualan badan, usaha harus mampu 

menemukan terobosan sarana promosi yang inovatif, relevan dan fleksibel 

sehingga tidak terpengaruh oleh keadaan persaingan yang ketat. 

 

2. Pelaku usaha harus mampu mengikuti perkembangan zaman di era digital 

dengan memanfaatkan berbagai sarana teknologi guna menunjang 

keberlangsungan bisnisnya ,walaupun dengan teknik gaya lama masih 

efektif. 

 

3. Untuk melakukan promosi pelaku usaha harus mampu mengupdate dan 

menentukan media promosi yang cocok untuk produknya dan dapat 

menjangkau target pasar yang besar
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