BAB Y
PENUTUP

51  Kesimpulan
Berdasarkan penjelason vang sudah divraikan oleh penulis secam
keseluruhan pada bab sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa

hqtmulmhlknmﬂ:hhnlmngmlkhdehhnmhnpmdlmk]wn,
reseller, pelanggon dan konsumen dalam jangka waktu yang panjang.
Penggunoan personal selling, sales promotion, public relations,
sponsorship,  experfental marketing.  word  of mouth  marketing,
refaiionship marketing, customer behavier dan cusiomer fovality
mampu memepengaruhi dalam benak calon konsumen dan memberikan



efek langsung terhadap keputusan pembelian konsumen kepada suatu
merek. Sedangkan empat elemen lainnya seperti advertising, direc
marketing, customer refationship management dan imternet marketing
sebapai fakior pendukung yang tetap ada. Hal mi dikarcnakan proses
pemasaran yvang dilakukon Kenpik Tempe U’naey berfokus dmganﬂ-?.ﬂ

Produk dan Menarik Minat Pelanggan (Studi Kasus: UMKM Keripik
Tempe Ubaey) ini. Disarankan untuk penulis sendini agar penelitian
selanjutnya dimasa yang akan datang. penulis dapat lebih dalam saat
mengkaji sebuah fenomena dan bagaimana pemecahan masalah dari
fenomena yang diteliti,



2. Saran Praktis:

a. Untuk kedepannya penulis menyarankan agar Keripik Tempe Ubaey
dapat konsisten dalam menggunakan intermer marketing. karena
dengan kemajuan teknolog yang semakin berkembang dan pola
h-elnnjl mns;.rnmi:nt vang menjadikan mnrhmfm sebagai tempat

nya penggunaan bauran
apat dipady ‘dengan toels  dan [ﬂfeyerm‘
pemasaran yang jauh lebih optimal dan tepat sasaran.
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