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BAB V 

Kesimpulan Dan Saran 

 

5.1  Kesimpulan 

1. Gasim Songket dalam meningkatkan penjualannya di saat wabah 

virus covid19, mereka mengembangkan produk-produknya dan 

menjualnya melalui media sosial  

2. Tidak adanya perluasan promosi seperti mengiklankan produk, 

mempromosikan melalui media sosial, sehingga penjualan melalui 

media sosial masih belum maksimal 

3. Harga yang ditawarkan di Gasim Songket masih terlalu tinggi 

dibanding kompetitor-kompetitor lainnya    

 

5.2 Saran 

1. Terus mengembangkan dan menginovasi produk-produk berdasarkan 

segmentasi atau target konsumen, sehingga produk-produk di Gasim 

Songket tersebut dapat dikenal dengan produk-produk yang variatif atau 

produk yang mengikuti perkembangan zaman.  

2. Gasim Songket harus memperluas promosi seperti mengiklankan produk, 

dan promosi lainnya agar konsumen yang berada di Palembang atau media 

sosial tertarik dengan produk yang ditawarkan tersebut dan bisa 

meningkatkan volume penjualan produknya secara optimal. 

3. Gasim Songket sebaiknya menurunkan harga produknya agar bisa bersaing 

dengan kompetitor-kompetitor lainnya.  
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