BAB VI
KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan

Melalui pembahasan pada bab tiga, penulis dapat mengambil
kesimpulan bahwa komunikasi nonverbal yang di lakukan oleh personal
seller dapat mempengaruhi sebagai daya tarik dalam menarik minat beli
konsumen, hal ini apabila kita lihat dari teori kenesik yang
mengasumsikan bahwa semua gerakan tubuh memiliki potensi makna
dalam konteks komunikatif. Lalu perilaku yang terorganisir, dan
pengalaman hidup yang khusus dari setiap orang akan memberikan
kontribusinya pada unsur-unsur ideosinkratik pada sistem kinesik yang
dimilikinya tersebut merupakan perolehan dari pengalaman pengalaman
mereka sebagai personal seller sebelumnya. Belajar dari pengalaman
menghadapi konsumen itulah yang pada akhirnya memengaruhi bentuk-
bentuk komunikasi nonverbalnya yang digunakan untuk menarik minat

beli konsumen

B. Saran
Penulis berharap penelitian ini dapat menjadi acuan agar
perusahaan dapat meningkatkan kinerja personal seller dalam hal
membangun komunikasi yang baik dengan customerbaik itu secara verbal
maupun nonverbal agara mampu meningkatkan minat beli pelanggan.

Dan juga penulis berharap melalui penelitian ini bisa menjadi referensi



untuk penelitian yang akan membahas mengenai perilaku komunikasi

nonverbal.
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