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BAB 4

SIMPULAN

4.1. Simpulan
Berdasarkan pembahasan di atas maka dapat diambil suatu kesimpulan
adalah sebagai berikut :

1. Usaha eceran tradisional atau pasar tradisional telah menjadi bagian yang
tak terpisahkan dari masyarakat. Baik masyarakat kelas atas, menengah
dan bawah. Bagi masyarakat kelas atas, pasar tradisional menjadi sarana
untuk sosialisasi dengan orang lain, selain itu pasar tradisional juga dapat
memberikan manfaat bagi masyarakat yang ingin membeli bahan-bahan
pokok dalam partai besar dan dalam kondisi masih segar. Bagi masyarakat
kelas menengah, pasar tradisional menjadi alternatif tempat belanja yang
murzh dan terjangkau. Bagi masyarakat kelas bawah, pasar tradisional
telah menjadi tempat untuk membeli kebutuhan pokok mereka sehari-hari,
pasar tradisional juga menjadi urat nadi perekonomian masyarakat kelas
bawah, karena pasar tradisional menjadi sarana untuk jual beli mereka.
Pasar tradisional juga menjadi tempat mata pencaharian masyarakat kelas
bawah, biasanya sebagai buruh angkut pasar, tukang becak, penjual kaki
lima dan tukang parkir.

2. Hubungan antara pembeli dan pedagang menjadi suatu hubungan yang
penting dalam perkembangan usaha eceran tradisional atau pasar

tradisional. Terjalinnya hubungan yang baik antara pembeli dan pedagang
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