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BAB V  

PENUTUP 

 

5.1.    Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data, wawancara, data sekunder dan teori yang 

relevan dilakukan, maka dapat disimpulkan sebagai berikut : 

1. Beberapa kekuatan yang dimiliki PT. Bhirawa Steel antara lain  : 

a. Produk berasal dari peleburan biji besi murni. 

b. Produk lengkap dan produk standart SNI dengan kualitas unggul. 

c. Gudang luas sehingga bisa memberikan pelayanan kepada customer 

dengan sistem titip produk yang sudah dibeli. 

d. Pengiriman cepat, dan memelihara stok produk. 

e. Penjualan kredit tenor  3  –  6  bulan  sampai 1  tahun tergantung 

kesepakatan dalam kontrak pembelian. 

f. Pengambilan keputusan dari  manajemen cepat  dalam permasalahan 

produk. 

g. Letak lokasi  PT. Bhirawa Steel  yang  strategis  sehingga  mudah 

dijangkau dan diketahui. 

Sedangkan untuk kelemahan yang dimiliki PT. Bhirawa Steel antara lain : 

a. Kurangnya jaringan pemasaran langsung ke customer BUMN Karya 

dan customer retail. 

b. Harga produk lebih mahal dibandingkan dengan produk yang ada 

dipasaran, hal ini dikarenakan banyaknya produk yang tidak standart
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SNI. 

2. Beberapa peluang yang dimiliki PT. Bhirawa Steel antara lain  : 

a. Banyaknya pembangunan infrastruktur di Indonesia, membuat 

banyaknya permintaan besi baja yang sesuai dengan standart SNI, 

terutama besi baja konstruksi. 

b. Program pemerintah yang melarang akan produksi besi yang tidak 

memenuhi standart  SNI,  sehingga  membuat  banyaknya permintaan 

produk besi baja sesuai dengan standart SNI 

Sedangkan untuk ancaman yang dimiliki PT. Bhirawa Steel antara lain : 

a. Banyaknya tingkat pertumbuhan perusahaan industri besi baja yang 

memproduksi produk non standart. 

b. Persaingan harga antara produk besi baja. 

c. Banyaknya penjualan produk besi baja tanpa PPN 

3. Strategi pemasaran PT. Bhirawa Steel 

Dalam strategi pemasaran PT. Bhirawa Steel, tercermin bauran pemasaran 

antara lain : produk (product), harga (price), promosi (promotion), dan 

tempat (place). 

Strategi utama PT. Bhirawa Steel dari segi produk antara lain : 

a. Produk besi baja berasal dari peleburan biji besi murni dengan kualitas 

standart SNI yang dilengkapi sertifikat yang menunjukkan kekuatan 

uji tarik dan uji tekuk produk besi tersebut, dan PT. Bhirawa Steel 

telah mendapatkan sertifikat tersebut. Sehingga membuat customer 

tidak ragu akan kekuatan produk besi PT. Bhirawa Steel. 
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b. Produk besi baja PT. Bhirawa Steel mempunyai ciri marking pada 

setiap produknya sehingga mempermudah customer untuk mendeteksi 

setiap produk besi yang ada dipasaran. 

c. Produk lengkap mulai besi baja polos 8 – 38, besi baja ulir 8 – 32 dan 

menjaga stock produk, sehingga mempermudah customer untuk 

memenuhi kebutuhan akan besi baja. 

Strategi utama PT. Bhirawa Steel dari segi harga antara lain : 

a. Menentukan penetapan harga dengan cara tawar – menawar antara 

marketing dengan customer, sehingga dapat diketahui reaksi customer 

dalam menetapkan harga. 

b. Menawarkan  harga  lebih  bersaing  mengikuti  harga  pasar  dengan 

produk ber SNI, sehingga dapat mempengaruhi customer dalam 

pembelian produk tersebut. 

Strategi utama PT. Bhirawa Steel dari segi promosi antara lain : 

a. Dalam mempromosikan produknya PT. Bhirawa Steel menggunakan 

media iklan antara lain web, media cetak, media sosial, publisitas yang 

berupa pemasangan reklame perusahaan di tempat proyek yang 

menggunakan produk besi baja PT. Bhirawa Steel. 

b. Melakukan promosi dari mulut ke mulut kepada orang yang paling 

berpengaruh ke dalam suatu komunitas. 

Strategi utama PT. Bhirawa Steel dari segi tempat antara lain : 

a. Untuk tempatnya perusahaan PT. Bhirawa Steel cukup strategis hal ini 

dikarenakan letaknya yang dikelilingi oleh pelaku usaha besi sehingga 
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bisa memudahkan penjualan produk besi baja tersebut. 

b. Distribusi  yang  diterapkan dengan saluran distribusi besi baja ke 

berbagai kota di Indonesia serta melakukan ekspansi ke luar negeri. 

 

5.2. Keterbatasan Penelitian 

Penelitian yang dilakukan tidak terlepas dari keterbatasan - keterbatasan 

yang secara langsung atau tidak langsung mempengaruhi hasil dan analisa hasil 

penelitian. Keterbatasan tersebut antara lain : 

1. Terdapat   keterbatasan   waktu   untuk   melakukan   wawancara   dengan 

informan, dikarenakan kegiatan informan yang begitu padat. Meskipun 

peneliti  telah  berupaya  untuk  menanyakan  sesuai  dengan  pedoman 

wawancara, beberapa data yang ditanyakan kurang diungkapkan secara 

mendalam oleh informan. 

2. Wawancara terhadap customer BUMN Karya dan customer retail tidak dapat 

dilakukan secara menyeluruh dan detail, karena customer BUMN Karya dan 

customer retail yang ada, memiliki keterbatasan waktu dan ada beberapa yang 

merasa bahwa kegiatan mereka sedikit terganggu dengan wawancara yang 

dilakukan oleh penulis. 

3. Banyaknya hambatan dan kesulitan dalam melakukan wawancara dengan 

customer BUMN Karya dan customer retail di luar wilayah Surabaya, hal ini 

dikarenakan banyaknya customer BUMN Karya dan customer retail tidak 

mengetahui akan produk besi baja PT. Bhirawa Steel. Alternatif wawancara 

adalah dengan menggunakan zoom serta pertanyaan dengan menggunakan 
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whatshapp. 

4. Wawancara   terhadap   customer   retail   di   wilayah   Surabaya   sedikit 

mengalami kesulitan, hal ini dikarenakan sebagian customer retail di Surabaya 

mengurangi untuk memesan produk besi baja PT. Bhirawa Steel, karena 

customer retail menganggap harga produk besi baja PT. Bhirawa Steel 

lebih mahal. 

5. Beberapa informan belum familiar dengan metode pengumpulan data yang 

digunakan dalam penelitian ini. Hal ini terjadi karena informan tersebut 

belum memahami benar tentang peran yang seharusnya dilakukan sebagai 

informan ketika memberikan data dan informasi yang diperlukan sesuai 

dengan kebutuhan data penelitian. Persyaratan penelitian yang menuntut data 

yang dikumpulkan harus terekam dengan baik, yang untuk hal ini dilakukan 

wawancara dengan direkam, membuat informan canggung pada saat 

wawancara. 

5.3. Saran 

Berdasarkan hasil analisis penelitian, terkait dengan penelitian yang 

dilakukan serta arah penelitian yang akan datang, maka peneliti memberikan saran 

sebagai berikut : 

1. Bagi perusahaan PT. Bhirawa Steel 

a. Untuk strategi produk antara lain : 

Sebaiknya  dilakukan  riset  sederhana  secara  periodik  untuk mengetahui 

alasan customer BUMN Karya dan customer retail membeli produk besi 

baja, riset ini dapat digunakan sebagai dasar dalam melakukan 



165 
 

 

pengembangan produk besi baja. Kerjasama antara customer BUMN 

Karya dan customer retail sebaiknya ditingkatkan meskipun target utama 

adalah proyek, dengan meningkatnya kerjasama antara perusahaan 

dengan customer BUMN Karya dan customer retail bisa memberikan 

image baik pada produk besi baja perusahaan, sehingga pengembangan 

produk besi baja PT. Bhirawa Steel dapat tercapai dan lancar. 

b. Untuk strategi harga antara lain : 

Sebaiknya lebih ditingkatkan penawaran harga secara langsung marketing 

dengan customer BUMN Karya dan customer retail. 

c. Untuk strategi promosi antara lain : 

Para marketing lebih banyak menyebarkan brosur produk besi secara 

langsung ke customer BUMN Karya dan customer retail sehingga 

keseluruhan mengetahui akan produk besi baja tersebut. 

d. Untuk strategi tempat ( distribusi ) antara lain : 

Para marketing lebih menekankan distribusi ke berbagai usaha besi baja 

sehingga mempermudah customer retail dalam mendapatkan produk besi 

baja PT. Bhirawa Steel. 

2. Bagi peneliti lain 

Bagi penelitian jika ingin mengkaji, sebaiknya dilakukan lebih mendalam 

lagi  tentang   strategi  pemasaran,   dan      dilakukan  wawancara   lebih 

mendalam dan lebih lama waktunya sehingga bisa memberikan kontribusi 

lebih terhadap segala aspek tentang strategi pemasaran.  
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