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ANALISIS USER INTERFACE WEBSITE BUSINESS-TO-

BUSINESS TERHADAP BRAND AWARENESS DAN 

PURCHASE INTENTION PELANGGAN INDUSTRI KIMIA 

BULK 

 Stella Avinca 

ABSTRAK 

 

Seiring berjalannya waktu, manajer business-to-business mulai membuat 

pengalaman hybrid untuk pelanggan mereka dengan mengkombinasikan interaksi 

manusia dan digital. Namun, jumlah pengunjung website perusahaan industri bahan 

kimia masih lebih rendah jika dibandingkan dengan perusahaan dengan model 

business-to-business lainnya. Hal ini dapat disebabkan oleh berbagai macam faktor 

website yang mungkin belum lengkap atau tersedia pada website milik industri 

bahan kimia untuk dapat meningkatkan brand awareness dan purchase intenion 

pelanggan industri bahan kimia. Penelitian berfokus lebih banyak pada customer 

buying journey pelanggan industri bahan kimia beserta peran website di dalamnya. 

Penelitian menggunakan metode multiple case studies, dengan wawancara kepada 

sembilan narasumber dengan berbagai macam posisi dan tingkat jabatan yang 

berasal dari empat perusahaan untuk mengumpulkan data yang dibutuhkan. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa harga produk, spesifikasi produk, dan pengenalan 

supplier adalah tahap yang paling diperhatikan dalam alur pembelian pelanggan 

industri bahan kimia. Menurut pelanggan industri bahan kimia, website 

memudahkan dalam mencari produk yang dibutuhkan oleh perusahaan, 

mendekatkan pelanggan dan supplier yang tadinya belum saling mengenal, namun 

belum bisa menjembatani personal touch yang dibutuhkan oleh narasumber dalam 

bertransaksi maupun membuat keputusan seperti berkomunikasi, bernegosiasi, 

pengecekkan after sales. Pelanggan industri bahan kimia membutuhkan website 

yang responsif serta website yang produk dan harganya selalu ter-update untuk 

meningkatkan brand awareness dan purchase intention mereka terhadap sebuah 

brand. Secara keseluruhan, dapat disimpulkan bahwa interaksi antar manusia untuk 

meningkatkan brand awareness dan purchase intention pelanggan industri bahan 

kimia masih sulit dipisahkan, namun website masih punya peluang untuk 

meningkatkan brand awareness dan purchase intention pelanggan industri bahan 

kimia terhadap sebuah brand. Hasil penelitian ini juga mempertegas bahwa 

kesadaran akan pentingnya website di Indonesia masih cukup minim jika 

dibandingkan dengan negara lain. 

 

Kata kunci: industri bahan kimia, website, brand awareness, purchase intention  
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BUSINESS-TO-BUSINESS WEBSITE’S USER INTERFACE 

ANALYSIS ON BULK CHEMICALS INDUSTRIES’ 

CUSTOMERS’ BRAND AWARENESS AND PURCHASE 

INTENTION 

Stella Avinca 

ABSTRACT (English) 

 

As the time goes by, business-to-business managers are starting on making hybrid 

experiences for their customers by combining humans and digital interactions. 

Unfortunately, chemical industries’ company websites’ visitors are still very low, 

compared to other business-to-business models. This might happen due to many 

unavailable or incomplete website factors that might raise chemical industries’ 

customers’ brand awareness and purchase intention. This study will be using 

multiple case studies method, interviewing nine source people with a variation of 

positions from four companies to gather data needed. This study results that 

products’ price, products’ specification, and knowing suppliers further are the most 

crucial parts on chemical industries’ customers’ buying journey. Chemical 

industries’ customers’ states that website makes them easier on looking for 

products needed by the company, making new customers and new suppliers closer, 

but not yet available on providing personal touch which is very needed by source 

people on transacting yet on making intentions such as communicating, 

negotiating, after sales checking. Chemical industries’ customers’ needs a 

responsive yet frequently updated products and prices website to improve their 

brand awareness and purchase intention toward a brand. Overall, the study 

concludes about the importance of human interactions on improving chemical 

industries’ customers’ brand awareness and purchase intention, but it is still found 

that website is still having a chance on improving chemical industries’ customers’ 

brand awareness and purchase intention toward a brand. The study is emphasizing 

about Indonesian’s lack of importance awareness related to website if compared to 

other countries. 

 

Keywords: chemical industries, website, brand awareness, purchase intention 
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