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BAB IV 

PENUTUP 

4.1 Kesimpulan 

Berdasarkan pembahasan yang telah penulis paparkan pada bab sebelumnya 

mengenai penerapan strategi B2B marketing pada Agrio.id, kesimpulan yang dapat 

diambil oleh penulis adalah sebagai berikut: 

a. Penerapan strategi B2B marketing Agrio.id dalam menjual produk susu cair 

kepada bisnis rekanannya telah sesuai dengan teori yang dipaparkan, dan telah 

dilaksanakan sesuai dengan prosedur yang Agrio.id miliki. Secara garis besar, 

penerapan strategi B2B marketing Agrio.id digambarkan sebagai berikut: 

1) Melakukan pencarian potensial partner  

2) Mendata calon partner ke dalam database 

3) Melakukan pendekatan pada calon partner yang terdata 

4) Melakukan transaksi dengan partner 

5) Merekapitulasi feedback atau timbal balik dari para partner 

b. Pada saat proses penerapan strategi B2B marketing kepada calon partner, 

terdapat beberapa kendala yang penulis hadapi yaitu data atau informasi calon 

partner tidak valid atau tidak ditemukan, sebagian besar calon customer B2B 

sudah memiliki supplier susu segar dengan harga yang lebih murah, karakter 

dari calon partner Agrio.id yang kurang kooperatif dan terbatasnya fasilitas 

transportasi yang tersedia sehingga menghambat pengiriman dalam jumlah 

besar. 

c. Upaya yang dilakukan oleh penulis untuk mengatasi kendala-kendala tersebut 

antaralain melakukan penelusuran informasi lebih dalam mengenai data dari 

calon customer B2B yang tidak valid, melakukan cross-selling untuk 

menawarkan produk-produk Agrio.id yang lain, tetap bersikap professional, 

ramah, suportif dan tetap menjaga citra dari brand Agrio.id, dan menerapkan 
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kebijakan biaya pengiriman untuk minimum pembelian lebih dari 10 karton 

susu.  

 

4.2 Saran 

Berdasarkan hasil praktik kerja lapangan, penulis dapat memberikan saran 

yang dapat dijadikan bahan masukkan untuk perusahaan, diantaranya: 

a. Jajaran direksi PT. Propertree Investa Cendikia perlu memperhatikan fasilitas 

transportasi yang Agrio.id miliki. Apabila Agrio.id memiliki target penjualan 

yang besar, maka perlu disertai dengan transportasi pengiriman yang 

mumpuni seperti melakukan pengadaaan mobil pick-up. Sehingga Agrio.id 

dapat selalu siap sedia dalam mengirimkan produknya berapapun kuantitas 

penjualannya. 

b. Terbatasnya karyawan yang bekerja pada Agrio.id menyebabkan para 

karyawan kurang fokus pada bidang pekerjaannya. Oleh karena itu direksi 

perlu menambah sumber daya manusia khusus di bidang penjualan dan 

pemasaran guna meningkatkan lebih banyak revenue untuk mencapai target 

yang ingin dicapai. 

c. Agrio.id perlu mempertimbangkan untuk menambah variasi produk susu nya 

sehingga tidak hanya menjualan 1 jenis susu saja. Produk susu evaporasi, susu 

murni dan susu kental manis juga banyak diminati oleh masyarakat dan 

digunakan oleh bisnis-bisnis minuman lainnya sehingga dapat membuka 

peluang pasar baru. 
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