BAB 4
KESIMPULAN AKHIR, REKOMENDASI, DAN IMPLIKASI

4.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis deskriptif yang diperoleh dari hasil
penyebaran kuesioner ke petani-petani yang ada di Kelurahan Caturharjo,
Kecamatan Pandak, Kabupaten Bantul, Daerah Istimewa Yogyakarta pada
saat penyuluhan yang diambil menjadi 100 responden menunjukan bahwa
dimensi pada variabel product knowledge yang memiliki skor tertinggi
adalah pada objective knowledge, yang artinya penyuluhan yang diadakan
oleh PT. Prosper Biotech Indonesia ini sangat memberikan pengaruh pada
ingatan konsumen akan objektivitas sebuah produk, khususnya dalam hal
ini produk anti hama hayati ValdisGROW. Objective knowledge tersebut
terdiri atas merek, komposisi, ukuran, cara penggunaan, dan informasi
terhadap produk ValdisGROW. Skor tertinggi dalam dimensi objective
knowledge ini terdapat pada indikator cara penggunaan produk yang
disampaikan oleh divisi pemasaran kepada konsumen, yaitu petani. Artinya,
jika petani mengerti dan memahami cara penggunaan produk tersebut dapat
meningkatkan minat membeli produk ValdisGROW, karena kunci utama
pada produk tersebut adalah penggunaan yang baik sesuai anjuran dari
perusahaan akan membawa dampak yang baik pula terhadap hasil pertanian
tersebut.

Pengetahuan terhadap cara penggunaan produk pun dapat dilihat

hasilnya pada hasil wawancara, karena kedua petani tersebut menyebutkan
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bahwa pada saat penyuluhan, penyuluh memberikan detail cara penggunaan
dari produk menggunakan tampilan, sehingga petani mudah sekali dalam
mencerna dan mengingat proses tersebut. Namun, beberapa petani yang ikut
dalam penyuluhan ini belum memiliki informasi mengenai produk
ValdisGROW dapat terlihat pada tabel analisis deskriptif, karena produk ini
merupakan produk baru dan memiliki tingkat diferensiasi yang tinggi,
sehingga dalam penyebaran informasinya belum terdistribusi secara luas.

Berdasarkan hasil analisis deskriptif yang diperoleh dari hasil
penyebaran kuesioner ke petani-petani yang ada di Kelurahan Caturharjo,
Kecamatan Pandak, Kabupaten Bantul, Daerah Istimewa Yogyakarta pada
saat penyuluhan yang diambil menjadi 100 responden menunjukan bahwa
dimensi pada variabel minat beli yang memiliki skor tertinggi adalah pada
minat referensial pada pernyataan “saya merekomendasikan kepada teman
atau keluarga serta kolega untuk melakukan pembelian produk anti hama
hayati ValdisGROW?”, artinya terdapat peluang yang besar bahwa petani
akan merekomendasikan produk ini kepada petani lainnya, di mana petani
memiliki sebuah kelompok tani sehingga dalam satu kelompok tersebut bisa
melihat testimoni satu dengan lainnya dalam penggunaan produk anti hama
hayati ValdisGROW ini.

Dilihat dari hasil wawancara pun petani melihat testimoni yang
menjadi sebuah alat untuk merekomendasikan produk anti hama hayati
ValdisGROW. Berdasarkan hasil tersebut artinya petani dari pandangan

pertama sudah yakin dengan produk anti hama hayati ValdisGROW baik
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untuk digunakan bagi pengusiran hama, menyuburkan tanaman, hingga efek
jangka panjangnya, yaitu untuk menghindari kerusakan tanah, sehingga
petani terdapat keinginan untuk merekomendasikan produk anti hama
hayati ValdisGROW terhadap rekan-rekan petani.

Hasil secara keseluruhan menunjukan bahwa product knowledge
memiliki pengaruh terhadap minat beli, khususnya pada dimensi objective
knowledge. Artinya konsumen lebih memiliki ingatan dalam dirinya
mengenai objektivitas sebuah produk, seperti merek, atribut, situasi
penggunaan, jenis, dan kelas dari sebuah produk. Sedangkan dimensi yang
lainnya berpengaruh secara signifikan juga terhadap minat beli tetapi bukan
hal yang paling utama pada dimensi subjective knowledge dan experience
knowledge. Jadi, kegiatan penyuluhan yang dilakukan oleh PT. Prosper
Biotech Indonesia kepada petani yang bertujuan memberikan pengetahuan

produk berhasil.

4.2. Rekomendasi
Berikut adalah rekomendasi berdasarkan hasil penelitian yang telah

dilakukan:

1. Bagi PT. Prosper Biotech Indonesia

a. Dari hasil olahan data di atas secara parsial dalam rangka untuk
meningkatkan minat beli dari produk baru PT. Prosper Biotech Indonesia,
yaitu anti hama hayati ValdisGROW adalah dengan pengenalan produk
yang memberikan pengetahuan secara objektif seperti komposisi, ukuran

produk, cara pengunaan, dan lainnya yang akan menghasilkan objective
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knowledge. Maka dari itu, penulis merekomendasikan kepada PT. Prosper
Biotech Indonesia, khususnya di bidang pemasaran untuk lebih memiliki
hubungan yang baik dalam melakukan penyuluhan yang menyampaikan
materi mengenai produk-produk tersebut, karena dari penyuluhan tersebut
akan menumbuhkan product knowledge yang dimiliki calon konsumen
terhadap minat beli produk yang dihasilkan oleh perusahaan.

b. Berdasarkan hasil analisis deskriptif diketahui total skor terendah untuk
variabel independen adalah mengenai informasi tentang produk anti hama
hayati ValdisGROW. Maka dari itu, penulis merekomendasikan kepada PT.
Prosper Biotech Indonesia untuk melakukan penyebaran informasi
mengenai produk baru tersebut, tidak hanya dengan penyuluhan namun
dengan kegiatan pertanian lainnya, seperti panen raya dan pameran khusus
untuk produk ValdisGROW.

c. Berdasarkan hasil analisis deskriptif diketahui total skor terendah untuk
variabel dependen adalah mengenai petani tidak melakukan eksplorasi
informasi kepada orang yang sudah menggunakannya. Maka dari itu,
penulis merekomendasikan kepada PT. Prosper Biotech Indonesia untuk
lebih memberikan bukti nyata dengan melakukan demplot pada lahan
pertanian dengan menggunakan produk anti hama hayati ValdisGROW,
agar hasil penggunaan tersebut terlihat oleh petani, karena petani sendiri
kurang mengeksplor produk-produk pertanian yang terbaru karena adanya
beberapa keterbatasan.

2. Bagi peneliti selanjutnya
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a. Peneliti selanjutnya diharapkan dapat melakukan pengembangan dalam
penelitian mengenai pengaruh product knowledge terhadap minat beli pada
produk anti hama hayati ValdisGROW dengan menggunakan dimensi-
dimensi lainnya selain yang dibahas dalam penelitian ini, seperti pada
product knowledge terdapat dimensi subjective knowledge, objective
knowledge, dan experienced knowledge, serta pada minat beli terdapat
dimensi minat transaksional, minat referensial, minat preferensial, dan
minat eksploratif, karena dalam penelitian ini product knowledge
berpengaruh sebesar 78,5% terhadap minat beli produk anti hama hayati
ValdisGROW, dan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain. Faktor lain tersebut
bisa menjadi area penelitian bagi peneliti selanjutnya.

b. Peneliti selanjutnya diharapkan menggunakan metode lainnya, seperti
melakukan demonstration plot sehingga dapat lebih bisa menjelaskan
kepada petani mengenai hal yang ingin diteliti, serta fenomena-fenomena
yang ditemukan oleh peneliti dan memberikan bukti terhadap penggunaan
produk tersebut agar petani lebih memahami apa yang terjadi pada bidang
pertanian.

c. Peneliti selanjutnya diharapkan bisa meneliti pada daerah yang lain selain
Kelurahan Caturharjo, Kecamatan Pandak, Kelurahan Caturharjo,

Kecamatan Pandak, Kabupaten Bantul, Daerah Istimewa Yogyakarta .

4.3. Implikasi
Implikasi dari penelitian ini adalah bagaimana product knowledge yang

memiliki dimensi subjective knowledge, objective knowledge, dan experience
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knowledge dapat memengaruhi minat beli pada produk anti hama hayati
ValdisGROW dari PT. Prosper Biotech Indonesia oleh petani yang berada di
Kelurahan Caturharjo, Kecamatan Pandak, Kabupaten Bantul, Daerah Istimewa
Yogyakarta . Dari hasil penelitian ini mengatakan bahwa jika divisi pemasaran dari
PT. Prosper Biotech Indonesia meningkatkan pengetahuan produk yang
berdasarkan pada objektivitas produk tersebut akan meningkatkan minat beli pada
petani sebagai konsumen. Petani akan memiliki minat beli jika petani mengetahui
dalam dari produk tersebut, seperti merek, komposisi, ukuran, cara penggunaan,
dan informasi pada produk tersebut. Sehingga, dalam setiap penyuluhan diharapkan
memberikan informasi tersebut dengan jelas kepada petani karena petani tersebut
memiliki tingkat pendidikan yang rendah.

Hasil dari penelitian ini memberikan pengetahuan baru, khususnya untuk
divisi pemasaran PT. Prosper Biotech Indonesia bahwa objective knowledge dapat
menjadi cara perusahaan untuk meningkatkan minat beli pada petani agar petani
menggunakan produk anti hama hayati yang memiliki banyak manfaat, seperti
pengusiran hama, meningkatkan kualitas dan kuantitas hasil panen, serta
memberantas kerusakan pada tanah untuk efek jangka panjangnya.

Implikasi bagi PT. Prosper Biotech Indonesia, yaitu sebagai berikut:

e Penyampaian penyuluhan bagi petani yang umurnya di atas 40 tahun
perlu dipermudah secara tata bahasanya dan menarik perhatian bagi
petani yang muda untuk menggunakan produk tersebut agar tercipta

testimoni bagi petani-petani lainnya.
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e Memberikan lebih banyak demonstration plot (demplot) kepada
petani untuk membuktikan secara nyata cara bekerja produk anti
hama hayati ValdisGROW terhadap tanaman, sehingga petani
menjadi tahu jangka waktu dan hasil dari penggunaan produk
tersebut.

Melalui penerapan penyuluhan dan demonstration plot sebagai sarana
memberikan pengetahuan produk terhadap petani akan meningkatkan minat beli
petani terhadap produk anti hama hayati ValdisGROW. Dalam penelitian ini juga
memberikan dampak bagi divisi pemasaran, yaitu semakin mengetahui bagian
mana saja dalam penyuluhan yang harus ditingkatkan dan memberikan dampak

pada penjualan perusahaan, khususnya pada produk baru ini.
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