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Ringkasan 

PT. Surabaya Wire merupakan produsen paku dan olahan kawat yang 

memasarkan produknya di dalam dan luar negeri. Sejak awal berdirinya pada 

tahun 1974, perusahaan telah mengalami banyak perubahan, baik status 

kepemilikan, orientasi produksi, maupun orientasi pemasaran. Saat ini, 

perusahaan memfokuskan diri pada produksi produk untuk dipasarkan dalam 

negeri dengan area Jawa Timur dan Bali. Di antara produk yang dihasilkan, paku 

merupakan kontributor terbesar, karenanya, penulisan tesis ini dibatasi pada 

strategi pemasaran paku domestik. 

Dalam memproduksi pakunya, perusahaan sangat memperhatikan 

kualitas, dan berusaha memposisikan diri sebagai produsen paku dengan kualitas 

premium. Sedangkan dalam memasarkan produknya, perusahaan menggunakan 

strategi penetapan harga, promosi dan distribusi yang berbeda dengan produsen 

paku lain. Pada suatu kondisi tertentu, strategi pemasaran yang dipilih 

menampakkan hasil yang memuaskan, tapi pada kondisi yang telah mengalami 

perubahan seperti saat ini, perusahaan hams meninjau kembali strategi yang telah 

ditetapkan. Hal yang mengindikasikan perlunya peninjauan strategi perusahaan, 

dalam hal ini strategi pemasaran, adalah penurunan omzet yang dialami 

perusahaan. 

PT. Surabaya Wire adalah penghasil produk yang bersifat semt 

komoditi, akan tetapi perusahaan memiliki konsep yang lebih jauh dari sekedar 
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memasarkan produknya. Banyak teori pemasaran yang sesuai dengan atau telah 

diterapkan oleh perusahaan, misalkan, segmenting, targeting and positioning, 

relationship marketing bahkan konsep mengenai persaingan. Akan tetapi, apakah 

teori dan pengaplikasiannya sudah sesuai dengan kondisi yang ada adalah 

pertanyaan penting yang akan ditinjau dalam tesis ini. Bauran pemasaran 

merupakan konsep yang akan dijadikan pedoman dalam penelitian. Penerapan 

strategi oleh perusahaan pada masing masing elemen bauran pemasaran akan 

ditinjau dan dibandingkan dengan penerapan oleh kompetitor. Tujuan 

pembandingan ini adalah untuk melihat strategi mana yang "relatif' lebih tepat 

dengan kondisi saat ini, sehingga dapat dijadikan dasar pengambilan keputusan. 

Landasan berpikir pada penulisan tesis ini adalah bahwa bermacam 

macam stimuli akan mempengaruhi (pemasaran) perusahaan. Dan perubahan

perubahan yang selalu terjadi akan mempengaruhi (pemasaran) perusahaan baik 

secara langsung atau tidak. 

Melalui penelitian yang bersifat kualitatif dan non hipotesis, tesis ini 

akan mendeskripsikan keadaan yang dihadapi perusahaan. Untuk mengumpulkan 

data, penulis menggunakan media kuesioner dan tanya jawab dengan toko 

bangunan maupun pihak perusahaan, Dan untuk mengolah data menjadi 

informasi, digunakan penggolongan dan penghitungan besar persentase yang 

disajikan juga dalam bentuk gambar dan tabel. Walaupun tidak tampak secara 

eksplisit, kuesioner yang diedarkan dirancang untuk mengetahui informasi 

mengenai masing masing elemen bauran pemasaran. Dan melalui penggabungan 
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beberapa pertanyaan, akan dapat diketahui informasi lainnya. 

Dengan menggabungkan hasil kuesioner dengan hasil wawancara serta 

menganalisanya, dapat disimpulkan bahwa strategi yang diterapkan perusahaan 

pada masing masing elemen bauran pemasarannya, temyata berbeda dengan apa 

yang diterapkan oleh kompetitor. Kompetitor yang hams dicermati adalah 

kompetitor yang memiliki produk dengan kualitas yang berbeda dengan 

perusahaan. Garis batas antar segmen pada industri paku, temyata tidak terlalu 

kuat karena pengaruh dari para penyalur. Penyalur memiliki kemampuan untuk 

mempengaruhi pendistribusian paku, sehingga push strategy lebih tepat 

dibandingkan dengan pull strategy. Dan sesuai dengan karakteristik penyalur, hal 

yang dapat disarankan kepada perusahaan adalah peninjauan mengenai harga 

produknya. Dimana harga akan dapat dipengaruhi oleh elemen bauran pemasaran 

lainnya. 



ABSTRACT 

The aim of this thesis is to make comparison between the marketing 
theories and other theories in order to develop the marketing strategy of PT 
Surabaya Wire. By connecting the marketing theories, strategies and external 
condition, therefore, it will be expected whether the marketing strategy design 
conducted by the company has been established correctly or not. 

The data were collected through direct interviews and questionnaires 
where the result will be analyzed further. 

The company has conducted the appropriate strategy in the past, where it 
was shown by the increasing sales significantly. However, the business 
environment has changed rapidly at present and demands the company to assess 
and reconstruct its strategy so that it could meet the market demand. To adapt to 
current environment, the company must focus on pricing strategy. And the 
company can adjust its pricing strategy by reconstructing each element of the 
marketing mix strategy. 
Keywords : marketing strategy, change, pricing strategy, marketing mix. 
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