BAB 6

SIMPULAN DAN SARAN

6.1 Simpulan

Berdasarkan dari analisis hasil survei dan penelitian di P.T. Surabaya Wire dapat

disimpulkan bahwa:

1.

Diberlakukannya safeguard Paku berpengaruh terhadap masuknya produk
Paku impor di lima area pemasaran P.T. Surabaya Wire.

Terdapat potensi untuk melakukan pengembangan produk baru pasca
diberlakukannya safeguard Paku yaitu Paku payung dan drywall screw.
Strategi perusahaan yang dilakukan saat ini low cost strategy. Strategi yang
dilakukan tersebut kurang tepat jika tidak diimbangi dengan strategi yang
lain. Hal ini didasarkan pada awal tahun 2010 kuartal pertama 2011 tidak
terjadi lonjakan penjualan yang significant pasca diberlakukannya safeguard
Paku.

Posisi Strategis P.T. Surabaya Wire pada IE Matrix berada pada sel V yaitu
wilayah strategi hold and maintain (berdasarkan skor IFE matrix 2,890 dan
EFE matrix 2,598). Hal ini menunjukan bahwa pengaruh lingkungan
eksternalnya adalah sedang artinya peluang yang dimiliki masuk kategori
sedang. Ancaman dari faktor eksternal tidak terlalu besar. Pengaruh
lingkungan internal sedang, menuju kuat. Kekuatan internal organisasi dapat

dipergunakan untuk mengurangi/menutup ancaman eksternal yang ada



103

5. Tiga Kompetitor utama P.T. Surabaya Wire (Paku merek Super Q) adalah
Paku merek Panda, Ispat dan Paku 2000. Kekuatan key success factors utama
dari P.T. Surabaya Wire dibanding para kompetitornya adalah: kualitas
produk, fleksibilitas produksi, kelengkapan ukuran Paku, pangsa pasar dan
loyalitas konsumen.

6. Strategi utama berdasarkan QSPM adalah yang dapat dilakukan P.T.
Surabaya Wire adalah :

1. Melakukan penetrasi pasar
2. Melakukan pengembangan produk (Paku payung dan drywall screw)
Dua strategi ini akan bersinergi dengan strategi lama perusahaan (low cost

strategy)

6.2 Saran

Dengan melakukan strategi penetrasi pasar dan pengembangan produk, dapat

disarankan kepada P.T. Surabaya Wire beberapa hal sebagai berikut:

1. Produk baru yang masih rellated dengan produk lama adalah Paku payung dan
drywall screw, sehingga perlu dikembangkan dua produk baru tersebut
dengan segera, mengingat safeguard hanya berlangsung selama 3 tahun (jika
tidak diperpanjang).

2. Mengingat kapasitas terpakai di P.T. Surabaya Wire masih 67% dari kapasitas
terpasang maka volume penjualan dapat dilakukan dengan melakukan
penetrasi pasar dengan cara menaikkan omset para pelanggan khususnya di
daerah lain seperti di luar Jawa Timur seperti Jawa Tengah dan di luar pulau
Jawa seperti pulau Kalimantan dan Sulawesi serta menaikkan tenaga

penjualan dengan menunjuk para distributor Paku baru ditempat area
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pemasaran yang ada yaitu di Jawa Tengah, di Kalimantan dan di Sulawesi
ditambahkan masing-masing 1 distributor baru.

. Perlu ditambahkan satu struktur fungsional pada struktur organisasi P.T.
Surabaya Wire di bawah departemen marketing yaitu seksi pengembangan
produk baru yang berfungsi untuk menangani pengembangan produk baru,
melakukan riset maupun antisipasi terhadap perubahan selera konsumen serta
mendapatkan potensi diversifikasi produk di pasaran.

Menjalankan program marketing sehubungan dengan loyalitas pelanggan
dengan cara sering mendatangi distributor, toko dengan memberikan reward
kepada merekan berdasarkan pencapaian omset penjualan tertentu.

Kualitas produk terus ditingkatkan, hal ini terbukti pada hasil survei di lima
area pemasaran P.T. Surabaya Wire bahwa pilihan utama toko di dalam
menentukan produk Paku adalah kualitas Paku yang baik.

. Produk inovasi produk yang telah dilakukan Briket Arang perlu dicarikan
saluran distribusi yang lain berdasarkan hasil survei yang dilakukan (pada
jawaban pertanyaan 10 dihalaman 72), saran yang diberikan adalah jalur
distribusi diarahkan kepada pemasok arang kayu dan pelaku industri yang
menggunakan bahan bakar kayu/arang seperti indutri tahu tempe, pengecoran
timah, penggorengan kerupuk dan sebagainya.

. Terus-menerus melakukan inovasi proses produksi, inovasi sistem dan produk
adalah kunci perusahaan untuk mendapatkan keunggulan bersaing. Dengan
sumber daya yang ada, P.T. Surabaya Wire harus terus menerus inovasi
tersebut sehingga akan meningkatkan daya saing perusahaan dibanding
kompetitor guna mendapatkan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan

(sustainable) di industri Paku dan Kawat.
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