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I. BAB V 

II. PENUTUP 

 

1.1. Kesimpulan  

Berdasarkan dari analisis penelitian ini dan dari pembahasan pada bab-bab 

sebelumnya dapat diambil kesimpulan sebagai berikut yaitu strategis yang tepat 

dilaksanakan oleh PT. Sarana Lombok Utama berada pada strategi yang terdiri 

dari: 

1. Strategi pengembangan produk  

Strategi pengembangan produk, Pengembangan produk adalah strategi yang 

berupaya meningkatkan penjualan dengan memperbaiki atau memodifikasi 

produk/jasa yang sudah ada. Pengembangan produk biasanya memerlukan biaya 

yang besar untuk penelitian dan pengembangan (David/2006). Contohnya 

memasarkan produk produk pengembangan aspal yang sudah di lakukan oleh 

Kantor pusat yaitu PT JAYA TRADE INDONESIA diantaranya adalah JAP57 

(Jaya Aspal Polimer) yang telah di kembangkan oleh perusahaan. Pengembangan 

produk yang di lakukan PT. Sarana Lombok Utama yaitu dengan memperhatikan 

pemasokan aspal yang Memiliki daya tampung tangka timbun stok aspal yang cukup 

besar 

2. Meningkatkan strategis bisnis  

Meningkatkan hubungan dengan pemasok membuat stok aspal PT. Sarana 

Lombok Utama selalu terpenuhi. Menjalin hubungan yang baik dengan konsumen 

serta meningkatkan pelayanan seperti menjalin komunikasi yang inten dengan 
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pihak-pihak terkait dan selalu meningkatkan pelayanan pendistribusian aspal 

dengan menjaga ketepatan waktu pengiriman, menjaga kualitas dan kuantitas 

barang tetap terjaga dengan baik. 

3. Strategi penatrasi pasar  

Strategi penatrasi pasar PT. Sarana Lombok Utama yaitu perusahaan 

berfokus pada penjualan produk-produk yang ada di pasar yang telah ada 

sebelumnya dengan tujuan mempertahankan atau meningkatkan pasar, aman dari 

dominasi pertumbuhan pasar, retrukturasi pasar matang oleh maneuver dari 

competitor dan meningkatkan penjualan kepada konsumen-konsumen yang ada. 

1.2. Saran  

Dari data di atas maka peneliti menyarankan di antaranya adalah:  

1. Bagi PT. Sarana Lombok Utama harus mempertahankan strategi yang sudah 

ada dengan meningkatkan pelayanan kepada konsumen melakukan 

pengembangan produk, penetrasi pasar dan startegi bisnis yang lebih baik 

lagi di karenakan terdapat 3 komputitor yang merupakan ancaman pangsa 

pasar di wilyah Nusa Tenggara Barat. Menyiapakan ketrampilan dan 

pelatihan kepada karyawan lebih baik lagi untuk menghadapi persaingan 

Sumber Daya Manusia harus selalu di tingkatkan menempatkan Sumber 

Daya Manusia dengan tepat dan sesuai dengan kemampuan dan keahlianya.  

2. Bagi penelitian berikutnya Penelitian ini tidak lepas dari keterbatasan, 

penelitian ini terfokus pada PT. Sarana Lombok Utama. Untuk penelitian 

selanjutanya peneliti menyarankan untuk mengankat tentang peningkatan 
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sumber daya manusi dan menjalin hubungan emosional dengan konsumen 

konsumen yang ada demi peningkatan dan pelayanan. 
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ABSTRACT 

Analysis of Marketing Strategy in Facing Competitors of Bulk Asphalt Sales  

in West Nusa Tenggara 

Case Study at PT Sarana Lombok Utama 

Advisor I : Dr. H. Muhammad Ali, M. Si 

Advisor II : Lalu Hendra Maniza, S. Sos, M.M 

 This study aims to formulate a competitive strategy that will be used by 

PT Sarana Lombok Utama. The formulation of this competitive strategy is based 

on an analysis of internal and external environmental conditions that exist at PT 

Sarana Lombok Utama. This competitive strategy is very important for PT Sarana 

Lombok Utama because PT Sarana Lombok Utama is currently facing several 

problems, including intense competition, so that the sale of bulk asphalt has 

decreased. PT Sarana Lombok was established in 2005. Currently there are four 

competitors of Asphalt agents in NTB, namely PT Wahani Indah Asri in the 

Badas Port of Sumbawa which was established in 2012, PT Sarana Bumi Utama 

in the North Lombok Carik Port which was established in 2018, PT Bitumen 

Andatu at the Port of Badas in Sumbawa which was established in 2018, and PT 

Sarana Lombok Utama. By using this competitive strategy, it is expected that PT. 

Sarana Lombok Utama is able to show competitive advantage and be able to 

improve its performance. 

 Analysis of internal environmental conditions is done by direct 

observation or observation to the population of PT Sarana Lombok Utama's 

employees as many as 4 people and from external parties 2 people. Data 

collection is done by observation, interviews, and documentation. The analytical 

method used is the SWOT matrix (Strengths, Weakness, Opportunities, Threats). 

 Using the results of the analysis of internal and external environmental 

conditions, a SWOT matrix is then arranged to produce several alternative 

strategies. The results of the research resulted in a strategy, namely: 1) Product 

development strategy by marketing asphalt development products that have been 

carried out by the Head Office namely PT JAYA TRADE INDONESIA; 2) 

Improving business strategy with suppliers makes PT Sarana Lombok Utama's 

asphalt stock always fulfilled; 3) Establish a good relationship with consumers 

and improve services; 4) Market penetration strategies to overcome existing 

weaknesses by taking advantage of opportunities owned by PT Sarana Lombok 

Utama. 

Keywords: marketing strategy, sales, bulk asphalt 


