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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka dapat ditarik 

kesimpulan sebagai berikut: 

1. Pemenuhan target pemasaran produk oleh sales distributor di Kabupaten 

Gorontalo pada hasil analisis dan pembahasan di atas dapat disimpulkan 

bahwa keberhasilan sales distributor dalam pemenuhan target, tidak 

terlepasa dari upaya-upaya sales distributor seperti 1) skill dan 

kemampuan, 2) kecakapan dalam menawarkan produk, 3) indikator 

penunjang lainya adalah penampilan dan perilaku. 

2. Dari keseluruhan aktifitas pemenuhan target penjualan yang dilakukan 

oleh sales distributor yang berhubungan langsung dengan masyarakat 

yakni mereka berupaya memenuhi kebutuhan perusahaan, keluarga dan 

juga masyarakat dalam hal ini ekonomi dengan cara-cara sosial dan jika 

diklasifikasikan Tindakan sosial sales distributor meliputi keseluruhan 

tindakan sosial yakni tindakan sosial rasional instrumental, tindakan sosial 

rasional nilai, tindakan afektif dan tindakan sosial tradisional. Hal ini 

dibuktikan dengan bentuk tindakan berupa penggunaan katalog dalam 

melakukan penawaran produk, berpenampilan menarik dan beretika dalam 

melakukan pemasaran, kemudian tindakan berdasarkan dorongan dari 

tanggung jawab sebagai kepala keluarga berusaha untuk memenuhi 
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kebutuhan hidup keluarga, sebagai kepala keluarga dan harus menafkahi 

keluarganya. 

3. Dapat disimpulkan bahwa pemenuhan target pemasaran produk oleh sales 

distributor mencakupi keseluruhan tindakan sosial. Hal ini dibuktikan 

dengan kondisi dilapangan bahwa keseluruhan tindakan sosial saling 

memiliki keterkaitan untuk mencapai pemenuhan target pemasaran produk 

oleh sales distributor. 

5.2 Saran 

 berikut adalah beberapa saran yang akan peneliti kemukakan sehubungan 

dengan hasil penelitian: 

1. Bagi sales distributor 

Sebagai tindak lanjut dari hasil penelitian ini, maka penulis akan 

memberikan saran kepada sales distributor agar sebaiknya melakukan 

evaluasi kerja dalam kurun waktu tertentu untuk mengetahui perkembangan 

dari segi permintaan pasar sehingga dapat membuat rencana atau 

menentukan strategi baru agar mampu menunjang peningkatan penjualan. 

2. Bagi masyarakat 

Bagi masyarakat khususnya konsumen sebaiknya selalu melakukan 

pengecekan harga pasar agar bisa membandingkan harga jual, harus lebih 

jeli dalam melakukan pembelian agar tidak mengalami kerugian.   
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