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BAB 4
KESIMPULAN AKHIR, REKOMENDASI, DAN IMPLIKASI

4.1. Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang telah diuraikan penjelasannya di bab 3, berikut di bawah ini
merupakan kesimpulan yang didapatkan untuk menjawab identifikasi masalah dalam
penelitian ini:

1. Proses mengidentifikasi dampak perilaku pembeli terhadap CV.UAR dimulai
dari penentuan faktor-faktor Model Kotak Hitam mana yang dominan. Faktor
itu adalah demografi, sosial, dan persepsi. Dari hasil biodata yang ditulis oleh
informan, mayoritas kelompok atau strata kelompok rumah makan yang terdiri
dari 5 informan didominasi oleh Suku Jawa, yaitu sebanyak 4 diantaranya
merupakan Suku Jawa dan kelompok distributor didominasi oleh Suku Sunda,
yaitu sebanyak 4 informan. Dari segi usia, jika jumlah lamanya berlangganan
dikurangi dengan usia mereka, semua informan sudah mulai berdagang
berumur antara kisaran 25 hingga 28 tahun.

Jika dilihat dari pola pembeliannya, strata distributor cenderung
membeli varian produk yang lebih beragam ketimbang dengan strata restoran.
Varian terpilih dari strata distributor dapat mencakup lebih dari 3 varian,
sementara strata restoran rata-rata memilih 2 varian. Di samping itu, rentang
umur yang dimiliki oleh para informan menjadi informasi penting karena
pembelian mereka dipengaruhi juga oleh teman sebaya. Hal ini menunjukan
adanya keterkaitan antara pengaruh demografi dan sosial. Sebab, di dalam
faktor sosial, mayoritas sebanyak 6 informan mengakui pembelian mereka
disebabkan oleh teman sebaya atau keluarga.

Selain itu persepsi mereka bahwa CV.UAR merupakan segmen bakso
yang mempunyai kualitas baik menjadi salah satu alasan mereka berlangganan.
Persepsi kualitas itu mereka jabarkan, antara lain sebuah bakso harus
mempunyai daging sapi segar, tidak pecah-pecah ketika direbus, tidak berbau
kaporit, mekar atau tidak tenggelam ketika direbus, dan mempunyai citra yang
baik di mata orang lain.

Salah satu indikator kualitas bakso baik yang sering muncul berdasarkan

hasil wawancara dari para informan adalah daging sapi yang segar. Persepsi
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kualitas yang dimiliki sebanyak 70% dari total informan memengaruhi
pembelian mereka ke CV.UAR, khususnya dalam frekuensi pengulangan
pembelian (repeat order) mereka. Informan yang menyatakan daging sapi segar
sebagai indikator kualitas bakso baik, membeli ke CV.UAR minimal 1 kali
dalam sehari. Alasan utama bagi mereka adalah kesegaran dari produk tersebut
mengurungkan niat mereka untuk menyimpan stok bakso untuk dijual di
kemudian hari.

Namun di samping itu juga, turunnya penjualan di CV.UAR disebabkan
karena adanya ketidaksesuaian antara citra premium dan konsistensi kualitas
yang diberikan. Informan yang beralih ke beberapa varian produk dari merek
lain karena adanya ketidaksesuaian itu adalah Pak Muso, Pak Atep, Pak Yaya,
Pak wawan, Pak Sunardi. Dengan itu dapat disimpulkan, sangat penting bagi
perusahaan untuk menyediakan kualitas terbaik dengan harga mahal ketimbang

harga menurun tetapi kualitas juga menurun.

Perilaku konsumen dapat terbagi menjadi 3 perilaku, yaitu perilaku pembelian,
penggunaan, dan penjualan. Penelitian ini yang mempunyai tujuan untuk
memperdalam perilaku pembeli dari Konsumen B2B, menggunakan Model
Kotak Hitam karena proses dan komponennya dapat memetakan pemicu atau
stimulus mana yang dominan, proses pemikiran dan pembelian dari
konsumennya.

Dalam penelitian ini yang difokuskan terkait dengan Model Kotak
Hitamnya adalah mengidentifikasi faktor eksternal atau internal mana yang
mempunyai pengaruh pada pembelian konsumen B2B. Dengan itu, telah
ditemukan bahwa faktor paling menonjol adalah dari faktor sosial, demografi,
dan persepsi. Ketiga faktor ini saling saling berkaitan antar komponen atau
bagian dalam model tersebut. Sebagai contoh, tahap persepsi yang merupakan
bagian dari proses pemikiran konsumen (buyer’s mind), mengidentifikasi
bahwa mayoritas informan memersepsikan kualitas bakso yang baik adalah
bakso dengan daging sapi segar. Faktor sosial pun berpengaruh dalam
komponen pencarian informasi (information search) karena terdapat unsur
word of mouth yang memicu para informan dari mencari bakso berkualitas

hingga berlangganan di CV.UAR, sementara faktor demografi ditemukan dari
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kerabat sebaya dan satu suku yang memberitahukan mereka. Produk alternatif

selain CV.UAR pun mereka mengetahui awalnya dari teman-teman.

4.2. Rekomendasi

Berdasarkan temuan dan penelitian yang telah diuraikan dalam bab sebelumnya, maka

peneliti dapat merumuskan rekomendasi untuk CV.UAR:

1.

Faktor persepsi yang berpengaruh dalam pembelian para langganan menjadi salah satu
pertimbangan baik untuk perusahaan. Bakso varian tenis yang dibeli oleh banyak
informan dari strata rumah makan maupun distributor harus dijaga kualitasnya supaya
tetap menjaga keberlangsungan pembelian mereka.

Oleh karena itu, dijaganya kualitas varian tenis sangatlah penting supaya tidak
lagi kehilangan pelanggan karena kualitas buruk, seperti yang pernah dialami oleh
varian lainnya. Bakso Semar sebagai varian alternatif sudah terdapat di dalam pikiran
para informan. Hal ini patut diperhatikan oleh perusahaan sebagai kompetitor ketat
untuk varian bakso urat-uratan.

Dalam mempertahankan hubungan yang baik antara perusahaan dan pelanggan,
perusahaan dapat memberikan layanan purna jual (post-purchase service). Layanan
tersebut dapat berupa kunjungan langsung maupun via telepon untuk menanyakan
seputar kualitas produk dan proses pengantaran CV.UAR. Sebaliknya, varian yang
mempunyai reputasi kualitas tidak menentu itu amat banyak dibeli oleh pedagang
cuankie dan mie ayam. Pembelian mereka kepada para distributor tidak boleh
diremehkan karena mayoritas pelanggan para distributor berasal dari mereka. Sebab,
harga yang terbilang mahal, tetapi kualitas yang menurun sekali waktu akan
menghilangkan banyak pelanggan karena persepsi mereka bahwa CV.UAR
mempunyai kualitas terbaik walaupun dengan harga yang cukup tinggi di pasaran.
Pesanan pengiriman untuk para pelanggan harus dipercepat pengirimannya. Sebab,
pelayanan antar pelanggan menjadi salah satu nilai lebih dari CV.UAR, seperti yang
diungkap oleh Pak Muso.

Membuat produk kustom dan menyediakan kuah kaldu. Hal ini disebabkan karena
untuk restoran mie bakso, mereka mementingkan cita rasa dari kuah kaldunya yang
khas.

Memerhatikan pria yang sudah berumur antara 25 hingga 28 tahun. Di umur inilah

paling pas untuk mempromosikan produknya dengan catatan bahwa umur ini
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merupakan umur paling umum untuk memulai usaha. Oleh karena itu, dapat
disimpulkan bahwa pria yang berumur antara 25 hingga 28 tahun dapat menjadi target

pasaran khusus untuk B2B.

4.3. Implikasi

Jika perusahaan menerapkan rekomendasi yang telah diberikan oleh peneliti, maka
terdapat beberapa implikasi dari saran tersebut, yakni:

1. Pelanggan semakin setia, khususnya strata distributor karena produk bakso varian
tenis sudah melekat dengan identitas CV.UAR.

2. Pelanggan akan lebih aktif untuk merekomendasikan CV.UAR kepada rekan-
rekannya.

3. Perusahaan dapat menggunakan platform online, seperti media sosial sebagai sarana
pemasaran untuk menarik konsumen baru atau mempertahankan konsumen yang sudah
berlangganan yang berada di umur 25 hingga 28 tahun.

4. Perusahaan mendapatkan masukan dari para pelanggan B2B yang dapat dijadikan

sebagai bahan untuk evaluasi kinerjanya.
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