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ANALYSIS OF MARKETING STRATEGIES TO INCREASE
SALES AT PT. BHIRAWA STEEL

ABSTRACT

This research performed in PT. Bhirawa Steel have aims to identify and
analyzing measures that had done and expected from analysis result can be made of
valuable material inputs in arranging marketing strategy of PT. Bhirawa Steel.
Analysis of marketing strategy of this study using SWOT analysis, by
employing qualitative method research design, unit that observed in this
research are marketing strategy and SWOT analysis. Informants come from
representatives of department and customer retail. Informant represented
employees are 6 informants, while represented customer retail are 9
informants. Information related to marketing strategy gained from direct
interview result with all informants, doing field observation and collecting
secondary data exist in the company. The result of this research are marketing
strategy implementation in PT. Bhirawa Steel already running good although
not 100% perfect. Management had tried to regulate marketing strategy to
be able increasing sales, and the important thing in the marketing strategy
implementation success is commitment from superior and marketing
manager, for correction and control marketing strategy against steel iron

product competition.
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PENDAHULUAN
Latar Belakang Masalah

Perkembangan dunia industri
besi  baja saat ini sangat pesat,
sehingga membutuhkan  strategi
pemasaran  untuk  mengenalkan
produk besi baja pada konsumen,
yang berkaitan dengan keuntungan
yang akan diperoleh bagi perusahaan
yang bergerak di bidang produk besi
baja. Hal ini dapat dilakukan, jika
perusahaan dapat mempertahankan
dan meningkatkan penjualan produk
yang diproduksi. Dengan melakukan
penerapan strategi pemasaran dan
inovasi melalui pemanfaatan peluang
dalam  meningkatkan  penjualan,
sehingga posisi atau kedudukan
perusahaan di pasar  dapat
ditingkatkan atau  dipertahankan.
Perusahaan dapat meminimalisasi
kelemahannya dan memaksimalkan
kekuatan yang dimilikinya. Dengan
demikian perusahaan dituntut untuk
mampu memilih dan menetapkan
strategi yang dapat digunakan untuk
menghadapi persaingan.

Pelaksanaan strategi
pemasaran mempunyai peranan
yang sangat besar sebagai penunjang

terhadap peningkatan laba dan

persaingan perusahaan, perusahaan
perlu mengenali kekuatan,
kelemahan, peluang dan ancaman
dengan menggunakan  analisis
SWOT. Sehingga perusahaan dalam
persaingannya dapat membantu
mengenali diri, serta memanfaatkan
setiap peluang yang ada dan
menghindari atau meminimalkan
kekurangan, dimana peran strategi
pemasaran merupakan upaya
mencari posisi pemasaran yang
menguntungkan dalam suatu
industri.

Dalam memasarkan produk
yang dihasilkan oleh perusahaan
perlu mengenal marketing mix (
bauran pemasaran ) yang berisi
empat kegiatan utama dalam
pemasaran. Empat kegiatan itu
adalah produk, harga, promosi,
distribusi. Ke empat unsur tersebut
saling berhubungan erat satu sama
lain.

PT. Bhirawa Steel adalah
perusahan yang bergerak dibidang
industri  besi baja yang cukup
mempunyai andil dalam memainkan
peranan penting dalam
perkembangan industri besi baja

serta pembangunan di negara ini.



Perusahaan ini mempunyai beberapa
BUMN,

Kontraktor, dan customer retail.

customer antara lain

Kategori  Customer retail
adalah konsumen yang melakukan
transaksi pembelian atas nama
sendiri tanpa melalui kontraktor, dan
pengambilan produk pertransaksi
sebesar 2 tons sampai 20 tons. Hal
ini bisa dilihat dari pengambilan per

hari, perbulan dan  pertahun.

Konsumen tersebut menjual produk
besi secara eceran dengan berbagai
ukuran yang dibutuhkan kepada
perorangan atau konsumen akhir
untuk  digunakan  sendiri,
sehingga konsumen akhir bisa
mendapatkan produk secara
langsung. Dalam 4 tahun terakhir ini
penjualan customer retail cenderung
mengalami ketidak stabilan, seperti

dalam tabel 1.1

Tabel 1.1
Penjualan Retail Pada PT. Bhirawa Steel
Tahun 2011 - 2014

Tahun Periode Target | Unit Persentase
(Tons) | (Tons
)
2011 1 Januari — 31 Juni 2011 6.500 | 1.056 16%
1 Juli — 31 Desember 2011 1.957 30%
2012 1 Januari — 31 Juni 2012 9.700 | 2.597 27 %
1 Juli — 31 Desember 2012 3.039 31%
2013 1 Januari— 31 Juni 2013 8.800 | 3.501 40%
1 Juli — 31 Desember 2013 1.202 14%
2014 1 Januari — 31 Juni 2014 10.000 | 2.271 23%
1 Juli — 31 Desember 2014 3.128 31%

Sumber : Data PT. Bhirawa Steel
Turunnya penjualan dan tidak
stabilnya penjualan dalam beberapa
tahun merupakan indikasi lemahnya
kekuatan  persaingan dan strategi
yang diterapkan oleh PT. Bhirawa

Steel dalam menghadapi persaingan,

sehingga perlu dikaji apa yang
menjadi penyebab adanya penurunan
penjualan serta usaha apa yang dapat
meningkatkan penjualan.

Beberapa  kondisi  yang

dialami PT. Bhirawa Steel sehingga



belum mencapai penjualan yang

maksimal. Terdapat beberapa

permasalahan yang dihadapi yaitu :

1. Produk besi baja yang harga
lebih mahal, hal ini dikarenakan
produk berasal dari peleburan biji
besi asli sehingga customer retail
lebih memilih produk besi baja
dengan harga lebih murah.

2. Banyaknya pertumbuhan

perusahaan yang memproduksi

produk besi dengan spesifikasi

tidak sesuai dengan standart SNI,

hal ini dikarenakan banyaknya

permintaan produk dengan
toleransi melebihi standart SNI
baik dari customer retail dan
perorangan.

3. Banyaknya jenis produk besi baja
dengan desain yang sama serta
harga yang lebih murah, hal ini
dikarenakan produk yang
dihasilkan oleh para pesaing
sebagian berasal dari peleburan
besi tua, sehingga membuat
produk tersebut banyak diminati
oleh customer retail

4. Pemasaran masih bersifat
konvensional, penjualan

berdasarkan pemesanan melalui

by phone dan cash. Para

marketing belum
memaksimalkan pemasaran

langsung ke customer retail

sebagai sarana pemasaran
produk.
Semakin meningkatnya

kebutuhan akan permintaan produk
besi baja, membuat persaingan
semakin ketat khususnya pada
customer retail, karena peran pada
customer retail sangat dibutuhkan
untuk mengembangkan di pedesaan
dan pembangunan akan kebutuhan
perorangan, namun peluang untuk
meningkatkan  penjualan  belum
dimanfaatkan dengan sepenuhnya
oleh marketing di PT. Bhirawa Steel
yang sudah  memiliki  nama
diberbagai customer retail.

Maka dari itu analisis SWOT
adalah alat evaluasi strategis yang
digunakan untuk menilai posisi
strategis organisasi. Dengan
permasalahan bahwa belum ada
analisis SWOT sebelumnya yang
diuraikan di atas, diperlukan inovasi
dan strategi pemasaran  yang
diterapkan oleh PT. Bhirawa steel
dalam  menghadapi  persaingan,
sehingga perlu dikaji apa yang

menjadi penyebab adanya penurunan



penjualan serta usaha apa yang dapat

meningkatkan penjualan khususnya

pada customer retail.

Perumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah

tersebut diatas maka permasalahan

yang ingin dibahas dalam penelitian
ini  dapat dirumuskan sebagai
berikut:

1. Bagaimana Profil pemasaran PT.
Bhirawa Steel ?

2. Bagaimana Kekuatan dan
Kelemahan pemasaran produk
besi baja pada customer retail
PT. Bhirawa Steel ?

3. Bagaimana Peluang dan
Ancaman pemasaran produk besi
baja pada customer retail PT.
Bhirawa Steel ?

4. Bagaimana Strategi pemasaran
produk besi baja pada customer
retail PT. Bhirawa Steel ?

Tujuan Penelitian

Konsisten dengan perumusan

masalah maka tujuan penelitian ini

adalah sebagai berikut :

1. Menganalisis Profil pemasaran
PT. Bhirawa Steel.

2. Menganalisis  Kekuatan dan

Kelemahan pemasaran produk

besi baja pada customer retail
PT. Bhirawa Steel.

3. Menganalisis  Peluang  dan
Ancaman pemasaran produk besi
baja pada customer retail PT.
Bhirawa Steel.

4. Menganalisis Strategi pemasaran
produk besi baja pada customer
retail PT. Bhirawa Steel.

TINJAUAN PUSTAKA

Pemasaran lebih dari sekedar

fungsi bisnis tetapi pemasaran adalah
suatu hal yang menyangkut sesuatu
seperti  menghadapi  pelanggan,
memahami, menciptakan komunikasi
dan memberikan pelanggan value
serta kepuasan bagi pelanggan.
Definisi yang paling sederhana yaitu
pemasaran adalah mengantarkan
kepuasan untuk pelanggan sambil
mendatangkan keuntungan usaha.
Dua hal utama dalam pemasaran
adalah untuk mencari pelanggan baru
dengan menjanjikan value yang luar
biasa serta tetap mempertahankan
pelanggan yang ada dengan cara
memberikan pelanggan lama dengan
kepuasan.

Manajemen Pemasaran

Menurut Daryanto ( 2011 : 6)

manajemen  pemasaran  adalah



analisis, perencanaan, implementasi
dan pengendalian program yang
dirancang untuk menciptakan,
membangun, dan mempertahankan
pertukaran yang menguntungkan
dengan target pembeli, untuk
mencapai sasaran organisasi.

Strategi Pemasaran

Perusahaan menggunakan
berbagai strategi dalam memasarkan
produknya, hal ini dikarenakan
kondisi saat ini sangat ketat, jika
perusahaan tidak menggunakan
strategi yang tepat, maka perusahaan
akan kalah dalam persaingan
merebut pangsa pasar.

Strategi pemasaran adalah
logika pemasaran dimana perusahaan
berharap untuk menciptakan nilai
pelanggan dan mencapai hubungan
yang menguntungkan (Kotler and
Armstrong, 2008: 58).

Dalam membuat rencana
strategi pemasaran yang baik
diperlukan analisis yang tepat yang
prosesnya melibatkan 3 langkah
dalam pemasaran yaitu :

1. Segmenting
2. Positioning

3. Targeting

Menurut Tjiptono, Chandra,
Andriana (2008 : 211) segmentasi
pasar dapat diartikan sebagai proses
mengelompokan pasar keseluruhan
yang heterogen menjadi kelompok
atau segmen - segmen yang
memiliki  kesamaan dalam hal
kebutuhan, keinginan, perilaku atau
respon terhadap program pemasaran
spesifik.

Atau menurut Tjiptono dan
Chandra (2012 :
pasar  sasaran  adalah  proses

162) pengertian

mengevaluasi dan memilih satu atau
beberapa segmen pasar yang dinilai
paling menarik untuk dilayani
dengan program pemasaran spesifik
perusahaan.

Sedangkan menurut Kotler
and Amstrong ( 2008 : 247)
positioning adalah cara produk
didefinisikan oleh konsumen
terhadap atribut penting, tempat
dimana produk berada dalam pikiran
konsumen dibandingkan  produk
pesaing.
Dengan kata lain positioning adalah
suatu tindakan atau langkah -
langkah yang dilakukan oleh
perusahaan dalam upaya penawaran

nilai, dimana dalam satu segmen



tertentu  konsumen mengerti dan
menghargai apa yang dilkukan suatu
perusahaan dibandingkan dengan
pesaingnya

Kerangka Pemikiran

Pada konsep analisis strategi

mengetahui  langkah - langkah
sebagai berikut :

a) Mengetahui strategi pemasaran
b) Mengetahui SWOT

c) Dari

SWOT

strategi pemasaran dan

kemudian  dilakukan

pemasaran, kerangka pemikiran analisis dan rekomendasi strategi
pemasaran PT. Bhirawa Steel
Profil Pemasaran 4

PT. Bhirawa Steel

~

/ SWOT Pemasaran
- Kekuatan
Kelemahan
Peluang
Ancaman

o )

/ Strategi Pemasaran

\_

A 4

~

Produk
Harga
Distribusi
Promosi
Segmentasi
Targetting

Ponsitionina

v

Analisis dan Rekomendasi Strategi
Pemasaran PT. Bhirawa Steel

METODE PENELITIAN
Rancangan Penelitian

Rancangan penelitian adalah
rencana dan struktur investigasi yang
dibuat sedemikian rupa sehingga
diperoleh jawaban atas pertanyaan
riset. ( Donald R. Cooper dan Pamela
S Schindler , 2006 : 156 ). Ditinjau
dari jenis investigasi, penelitian ini
termasuk dalam penelitian kausal

dimana peneliti ingin menemukan

penyebab dari satu atau lebih
masalah ( Sekaran, 2007 : 165 ).

Dalam sumber data yang digunakan

pada penelitian ini menggunakan
sumber data  primer, dimana
mengacu pada informasi yang

diperoleh dari tangan pertama (

responden ) oleh peneliti dan

pengumpulan data yang dilakukan

yaitu  melalui  survey dengan

mengajukan  pertanyaan  kepada



responden secara tertulis atau disebut
kuisioner (Anwar Sanusi,2011: 105).
Teknik Analisis
Dalam penelitian ini, teknik

analisis data kualitatif sebagai proses
pelacakan dan pengaturan data,
seperti  transkripsi,  wawancara,
catatan lapangan dan bahan lain pada
masa penelitian ( pengumpulan data
), setelah pengumpulan datanya
dengan  menggunakan  catatan,
rekaman, dan  standart inti
wawancara yang dikembangkan.
Hasil dari proses pengumpulan data
tersebut dilakukan analisis terhadap
temuan dan observasi di lapangan.
Langkah — langkah yang digunakan
adalah sebagai berikut :
1. Identifikasi strategi pemasaran

Strategi pemasaran sebagai alat

fundamental yang direncanakan

untuk mencapai tujuan
perusahaan dengan
mengembangkan keunggulan

bersaing yang berkesinambungan
melalui pasar yang dimasuki dan
program pemasaran yang
digunakan untuk melayani pasar
sasaran  tersebut. (  Fandy
Tjiptono, 2009 : 6). Dengan
kombinasi dari strategi produk,

harga, promosi, dan tempat /
distribusi dalam mencapai tujuan
pemasaran dinamakan “marketing
mix” atau bauran pemasaran.
Marketing mix juga sering disebut
4P ( Product, Price, Promotion,
And Placement). Dalam
pemasaran yang merupakan alat
yang digunakan produsen untuk
mempengaruhi konsumen.
a. Produk ( Product)
Suatu yang dapat ditawarkan
ke pasar untuk mendapatkan
perhatian, agar produk yang
dijual mau dibeli, digunakan
atau dikonsumsi yang dapat

memenuhi suatu keinginan

atau kebutuhan dari
konsumen

b. Harga ( Price)
Sejumlah nilai yang

ditukarkan konsumen dengan
manfaat dari memiliki atau
menggunakan produk atau
jasa yang nilainya ditetapkan
oleh pembeli dan penjual
melalui tawar menawar, atau
ditetapkan oleh penjual untuk
satu harga yang sama
terhadap semua pembeli.
c. Tempat ( Place)



Tempat diasosiasikan sebagai
saluran  distribusi  yang
ditujukan untuk mencapai
target konsumen.

d. Promosi ( Promotion )

Sebagai salah satu cara
pemasaran untuk
mengkomunikasikan dan
menjual suatu produk kepada
konsumen yang berpotensi.
2. SWOT ( Kekuatan, Kelemahan,
Peluang, Ancaman )
Dalam strategi SWOT melakukan
selurun  faktor internal dan
eksternal yang ada sehingga
dihasilkan empat macam strategi
organisasi dengan
karakteristiknya masing — masing,
Analisis seluruh faktor internal dan
eksternal yang ada, dari matriks
dapat dihasilkan empat macam
strategi organisasi dengan
karakteristiknya masing — masing,
sebagai berikut :
1. Strategi SO adalah strategi

yang harus dapat
menggunakan kekuatan
sekaligus memanfaatkan

peluang yang ada.

2. Strategi WO adalah strategi
yang harus ditunjukkan untuk
mengurangi kelemahan yang
dihadapi dan pada saat yang
bersamaan memanfaatkan

peluang yang ada.

3. Strategi ST adalah strategi
yang harus mampu
menonjolkan kekuatan guna
mengatasi ancaman yang
mungkin timbul.

4. Strategi WT adalah strategi
yang bertujuan mengatasi
hambatan serta
meminimalkan dampak dari
ancaman yang ada.

3. Analisis strategi pemasaran PT.

Bhirawa Steel
Proses yang ada dimulai dengan

data - data yang diperoleh,

dianalisis, sehingga didapat
gambaran umum lalu selanjutnya
dilakukan

keseluruhan dimana didalamnya

interpretasi secara

mencakup keseluruhan kesimpulan
dari hasil penelitian.
HASIL PENELITIAN DAN
PEMBAHASAN

Berdasarkan analisis diatas

menggunakan hasil observasi dan



wawancara maka dapat diketahui
hasil analisis sebagai berikut :
1.Produk

PT. Bhirawa Steel secara
tidak langsung sudah menerapkan
strategi  pemasaran  berdasarkan
Produk Life Cycle ( Mullin &
Walker, 2010) vyaitu dengan
melakukan informasi kepada
customernya terhadap produk baru
yang diluncurkan, membuat variasi
model produk besi untuk kemudahan
dan kecepatan dalam pembangunan,
mengurangi produksi dengan ukuran
produk besi baja yang tidak
menunjukkan  pencapaian  yang
positif. Dari segi produk besi polos
dan besi ulir yang merupakan produk
utama yang ditawarkan PT. Bhirawa
Steel memiliki keunggulan
dibandingkan dengan produk besi
pada lainnya, hal ini dikarenakan
produk besi baja berasal dari
peleburan biji besi murni. Namun
dari hasil observasi dilapangan
ditemukan bahwa produk besi baja
PT. Hanil Jaya dan PT. Ispatindo
banyak diminati oleh para customer
sedangkan produk besi baja PT.
Bhirawa Steel kurang diminati

customer retail. Dengan ini dapat

disimpulkan bahwa customer retail
dalam membeli produk besi baja
tidak melihat akan kualitas namun
melihat mana produk yang banyak
diminati dipasaran.
2.Harga
Selama ini strategi harga yang
dilakukan PT. Bhirawa Steel adalah
dengan cara tawar — menawar antara
pihak marketing dengan customer
sehingga dapat ditetapkan harga
yang diinginkan berdasarkan harga
pasar. Namun dari segi analisis harga
ditemukan permasalahan,
dikarenakan harga produk PT.
Bhirawa Steel yang diberikan masih
dianggap mahal oleh beberapa
informan customer retail
dibandingkan dengan harga yang
diberikan oleh pesaing dan yang ada
dipasaran. Hal ini dapat disimpulkan
bahwa customer retail
mempertimbangkan keputusan
pembelian secara lebih  hemat,
barang dengan harga murah dibeli
berdasarkan keinginan dan
kebutuhan tanpa melihat akan
kualitas.
3. Promosi

Selama ini strategi promosi

yang dilakukan oleh PT. Bhirawa



Steel masih belum berjalan dengan
luas sehingga banyak yang tidak
mengetahui kualitas dari produk besi
PT. Bhirawa  Steel,
diperlukan strategi promosi baru

sehingga

untuk dapat meningkatkan penjualan
produk tersebut. Produk besi baja
PT. Bhirawa Steel hanya diketahui
oleh beberapa orang dan dari
kalangan tertentu saja. Sehingga
diperlukan suatu Promotion Mix
yang berupa Advertising, Public
Relation ( Mullins & Walker, 2010).
Selama ini jenis promosi Yyang
dilakukan oleh PT. Bhirawa Steel
hanya menggunakan email dan dari
mulut ke mulut konsultan, arsitek,
hal tersebut kurang efektif karena
banyak customer retail yang kurang
mengetahui akan kualitas produk
besi baja PT. Bhirawa Steel, karena
saat ini banyak bermunculan produk
besi baja non SNI dengan harga yang
lebih  murah. Promosi lain yang
dilakukan oleh PT. Bhirawa Steel
adalah dengan mengadakan seminar
teknis, cara ini cukup efektif tapi
hasil yang didapat belum maksimal.
4. Tempat / Distribusi

Dari segi analisis tempat atau
distribusi tidak ditemukan adanya

permasalahan, hal ini dikarenakan
lokasi perusahaan cukup strategis
sehingga memudahkan customer
untuk mengetahui letak perusahaan
tersebut, dan saluran distribusi juga
diterapkan oleh PT. Bhirawa Steel
dengan mendistribusikan produknya
ke berbagai daerah dan luar negeri.
Tempat penyimpanan produk besi
baja pada PT. Bhirawa Steel sudah
rapi, dengan sistem in — out sehingga
memudahkan saat  pengambilan
produk besi tersebut, karena tidak
membutuhkan waktu yang lama
apabila customer melakukan
pengambilan produknya.
KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis

data, wawancara, data sekunder dan
teori yang

relevan dilakukan, maka dapat
disimpulkan sebagai berikut :
1. Profil pemasaran PT. Bhirawa

Steel

Selama ini kegiatan pemasaran
perusahaan dilakukan dengan cara
promosi dari mulut ke mulut melalui
pelanggan, periklanan pemasangan
papan reklame disuatu proyek, dan

publisitas di yellow pages, distribusi

10



kalender, agenda, pena dengan logo

perusahaan,  selain  itu  aktif

menyiarkan berita — berita terkait

tentang kegiatan yang dilakukan

perusahaan di website perusahaan.
Selain itu para marketing juga

sering mengikuti tender proyek yang

diadakan di Surabaya maupun kota

besar lainnya, yang diadakan oleh

kontraktor — kontraktor pemerintah

maupun swasta.

2. 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 di
proyek.

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 retail.

b. Harga produk lebih mahal
dibandingkan dengan produk
yang ada dipasaran, hal ini
dikarenakan banyaknya produk
yang tidak standart SNI.

3. 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 :

11



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

4. 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.

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 6 — 16, besi baja ulir 6 — 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
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Steel menggunakan media
iklan antara lain web,
media cetak, 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 produk antara lain :

a. Untuk tempatnya perusahaan
PT. Bhirawa Steel cukup
strategis hal ini dikarenakan
letaknya yang dikelilingi oleh
pelaku usaha besi sehingga
bisa memudahkan penjualan
produk besi baja tersebut.

b. Serta distribusi yang

diterapkan oleh PT. Bhirawa

Steel dengan saluran distribusi

besi baja ke berbagai kota di

Indonesia  serta melakukan

ekspansi ke luar negeri.

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
retail tidak dapat dilakukan secara
menyeluruh dan detail, karena
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

retail di wilayah Gresik, hal ini
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dikarenakan banyaknya customer
retail tidak mengetahui akan
produk besi baja PT. Bhirawa
Steel.

. Wawancara terhadap customer
retail di wilayah Surabaya sedikit
mengalami  kesulitan, hal ini
dikarenakan sebagian customer
retail di Surabaya tidak lagi
mengambil produk besi baja PT.
Bhirawa Steel, karena customer
retail menganggap harga produk
besi baja PT. Bhirawa Steel lebih

mabhal.

. 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.
Saran Hasil Penelitian
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  retail  membeli
produk besi baja, riset ini dapat
digunakan sebagai dasar dalam
melakukan pengembangan
produk besi baja. Kerjasama
antara customer retail
sebaiknya ditingkatkan
meskipun target utama adalah
proyek, dengan meningkatnya
kerjasama antara perusahaan
dengan customer retail bisa
memberikan image baik pada
produk besi baja perusahaan,
sehingga pengembangan
produk besi baja PT. Bhirawa
Steel dapat tercapai dan lancar.
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b. Untuk strategi harga antara lain :
Sebaiknya lebih  ditingkatkan
penawaran harga secara langsung
marketing dengan customer retail.

c. Untuk strategi promosi antara

lain:
Para marketing lebih banyak
menyebarkan brosur produk besi
secara langsung ke 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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