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' KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data, maka penulis menarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Hubungan pembeli-pemasok yang ada di kawasan Baltos dijabarkan sebagai 

berikut: 

• Pada dimensi transactional, hasil analisis menunjukkan bahwa dimensi ini 

berada pada kategori sedang. Artinya, ada sebagian pelaku usaha yang masih 

merasa bahwa komitmen yang dibangun dengan pemasok masih rendah, serta 

hanya bersifat sebatas jual beli. Hal ini ditandai dengan beberapa pem~sok 

yang belum berpikir untuk melakukan inovasi bersama-sama, serta tidak 

memiliki standar waktu dan kuantitas pemesanan kepada pemasok. 

• Pada dimensi friendly, hasil analisis menunjukkan bahwa dimensi ini berada 

pada kategori tinggi. Artinya, sebagian besar pelaku usaha menunjukkan 

bahwa sebagian besar perusahaan setuju bahwa pemasok adalah mitra bagi 

perusahaan, ditandai dengan perusahaan yang mulai membangun komitmen 

dengan pemasok. Hal ini ditandai dengan sebagian besar perusahaan yang 

menganggap bahwa pemasok mengerti kondisi, tren, serta potensi pasar dari 

sektor usaha yang dijalani, serta mampu untuk memprediksi serta 

mengantisipasi apabila terjadi hal-hal yang merugikan kerjasama antara 

kedua belah pihak 

• Pada dimensi_business partner, basil analisis menunjukkan bahwa dimensi ini 

berada pada kategori tinggi. Artinya, sebagian besar pelaku usaha setuju 

bahwa pemasok yang dimiliki merupakan pemimpin pasar yang memiliki 

serangkaian penawaran produk, sehingga perusahaan cenderung tergantung 

kepada pemasok. Hal ini ditandai dengan sebagian besar perusahaan yang 

merasa bahwa pemasok memiliki barang dengan kualitas dan harga yang 
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sesuai dengan keinginan pernsahaan, serta pemasok juga memiliki banyak 

opsi produk yang ditawarkan kepada perusahaan. 

• Pada dimensi family, hasil analisis menunjukkan bahwa dimensi ini berada 

pada kategori sedang. Artinya, hanya sebagian perusahaan yang setuju bahwa 

perusahaan berusaha untuk mengembangkan kerjasama dan membangun 

komitmen yang dalam dengan pemasok. Hal ini ditandai dengan kondisi 

bahwa hanya sebagian perusahaan yang aktif dalam memberikan evaluasi dan 

berkontribusi terhadap perbaikan . sistem yang dimiliki oleh pemasok, serta 

rendahnya keinginan untuk mengembangkan hubungan lebih dari jual beli. 

2. Kecenderungan segmentasi pemasok pada gerai toko fesyen busana muslim 

berskala mikro dan kecil di kawasan Balubur Town Square dijabarkan 

sebagai berikut: 

• Segmentasi pemasok pada ke~mpat dimensi yang ada, yaitu transactional, 

friendly, business partner, dan family, menunjukkan bahwa usaha berskala 

kecil lebih memiliki nilai yang lebih tinggi daripada usaha berskala mikro. 

Namun tidak ada perbedaan signifikan antara usaha fesyen busana muslim 

berskala mikro dan kecil, karena pada dimensi friendly dan business partner 

kedua jenis usaha termasuk ke dalam kategori tinggi. Sedangkan pada 

dimensi transactional dan family kedua jenis usaha termasuk ke dalam 

kategori sedang. 

• Pada dimensi transactional, perbedaan antara usaha mikro dan usaha kecil 

terdapat pada sebagian besar pemasok usaha mikro yang menganggap bahwa 

produk yang ditawarkan pemasok kepada perusahaan adalah jenis produk 

yang dimiliki oleh pemasok lain, sedangkan hanya sebagian pelaku usaha 

yang beranggapan demikian. 

• Pada ~imensi friendly, perbedaan usaha mikro dan usaha kecil terdapat pada 

sebagian besar pelaku usaha kecil yang memiliki kecenderungan untuk 

memesan barang dalam kuantitas besar, namun tidak demikian dengan 

pelaku usaha mikro. Hal ini menunjukkan bahwa semakin besar skala usaha, 

maka semakin besar kuantitas barang yang akan dipesan oleh perusahaan. 
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• Pada dimensi business partner, perbedaan antara usaha mikro dan usaha 

kecil terdapat pada kontribusi pemasok dalam memberikan ide atau gagasan 

kepada kedua skala usaha. Kecendernngan yang terjadi adalah semakin besar 

skala usaha, maka semakin tinggi kontribusi pemasok dalam memberikan ide 

atau gagasan kepada pelaku usaha. 

• Sedangkan pada dimensi family, perbedaan usaha mikro dan usaha kecil 

terdapat pada pelaku usaha kecil yang memiliki kecenderungan untuk lebih 

aktif dalam memberikan masukan terhadap inovasi yang dilakukan pemasok, 

kemudian mereka juga lebih aktif dalam memberikan evaluasi terhadap 

sistem yang dimiliki pemasok dan berkontribusi terhadap perbaikan sistem 

yang dimiliki pemasok, serta lebih merasa bahwa produk yang ditawarkan 

pemasok yang mereka miliki adalah jenis produk yang sulit ditemukan 

perusahaan. 

5.2. Saran 

1. Maka berdasarkan kesimpulan yang ada, penulis mengajukan saran kepada 

pelaku usaha fesyen busana muslim di Balubur Town Square sebagai berikut: 

a. Pelaku usaha sebaiknya mengurangi dan menghindari aspek 

transactional, karena dimensi transactional menggambarkan komitmen 

yang rendah antara perusahaan dan pemasok. Perusahaan bisa 

mengimplementasikan secara langsung hal ini dengan cara menetapkan 

standar waktu dan kuantitas pemesanan yang sederhana, mulai berpikir 

untuk berinovasi bersama-sama dengan pemasok dengan cara berbagi ide 

serta gagasan mengenai produk yang dijual di pasar, serta membangun 

sistem yang mengatur hubungan jual beli dengan pemasok dengan cara 

menetapkan pegawai khusus untuk berhubungan dengan pemasok 

tertentu. 

b. Pelaku usaha sebaiknya meningkatkan beberapa aspek pada dimensi 

business partner, dengan memberikan kesempatan kepada pemasok agar 
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bisa lebih berkontribusi dalam memberikan ide dan gagasan kepada 

perusahaan. Ide atau gagasan ini bisa mencakup variasi produk yang 

dijual di toko, mulai dari warna, bahan, ataupun motif produk. Hal ini 

perlu dilakukan untuk membuat pemasok merasa sebagai mitra yang 

penting bagi perusahaan. 

c. Pelaku usaha sebaiknya mengembangkan hubungan dengan pemasok 

pada kategori family, dengan cara memberikan masukan terhadap inovasi 

yang dilakukan pemasok, mendukung pembelian aset untuk menunjang 

inovasi yang dilakukan pemasok lewat memberikan saran mengenai 

mesin-mesin yang dibutuhkan oleh pemasok, mengembangkan hubungan 

lebih dari hubungan jual-beli, memberikan evaluasi terhadap sistem yang 

dimiliki pemasok seperti jika ada pegawai pemasok yang terlambat 

melakukan pengiriman ke lokasi toko ataupun peng~masan barang dari 

pemasok yang tidak rapi, berkontribusi terhadap perbaikan sistem yang 

dimiliki pemasok dengan cara memberikanfeedback bulanan atas kinerja 

pemasok setiap satu bulan terakhir, dan terlibat di dalam pengembangan 

produk barn dari pemasok dengan cara aktif menanyakan produk-produk 

barn yang sedang dikembangkan oleh pemasok tanpa hams menunggu 

f)emasok yang memberikan sampel. 

2. Berikut adalah saran yang dapat diberikan oleh penulis untuk pelaku usaha 

mikro dan kecil di Balubur Town Square. 

a. Usaha mikro: 

• Pelaku usaha mikro juga disarankan untuk memberikan kesempatan 

yang lebih kepada pemasok dalam memberikan ide atau gagasan 

kepada perusahaan, ide tersebut dapat berupa variasi produk barn 

yang memungkinkan untuk dijual oleh perusahaan, sehingga dengan 

begitu perusahaan akan mendapatkan ide-ide barn selain dari dalam 

perusahaan sendiri, serta memperdalam relasi dengan pemasok. 

• Pelaku usaha mikro perlu untuk lebih berani dalam memberikan 

masukan terhadap inovasi yang dilakukan pemasok, memberikan 
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evaluasi dan terlibat di dalam perbaikan sistem yang dimiliki pemasok 

untuk menumbuhkan komitmen yang lebih dalam dengan pemasok. 

b. Usaha kecil: 

• Pelaku usaha kecil disarankan untuk berani mendukung pembelian 

aset yang dilakukan pemasok, dengan cara memberikan saran untuk 

contoh-contoh mesin baru yang belum dipunyai oleh pemasok, tetapi 

dibutuhkan juga oleh pemasok untuk menunjang proses produksi 

pemasok. Hal ini bisa membawa keuntungan bagi kedua belah pihak 

apabila pasar yang dilayani oleh pemasok maupun perusahaan 

semakin meluas. 

• Pelaku usaha kecil disarankan untuk lebih terlibat di dalam 

pengembangan produk baru dari pemasok, dengan cara mencoba 

menjual produk baru tersebut ke pasar, dan melihat potensi produk 

tersebut, untuk kemudian memberikan feedback terhadap 

pengembangan produk baru yang dilakukan pemasok apakah sudah 

sesuai dengan keinginan pasar atau belum. Sebagai contoh, tren celana 

aladin atau biasa juga disebut celana harem akan berlanjut pada tahun 

depan, sehingga apabila pemasok menawarkan produk tersebut 

dengan desain ataupun motif yang baru, perusahaan sebaiknya 

mengambilnya dari pemasok dan mencoba untuk menjual ke pasar. 
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