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RINGKASAN 

Setiap perusahaan dalam perkembangannya dituntut untuk selalu dapat 

memuaskan konsumen. Kepuasan konsumen ini menyangkut berbagai aspek, baik 

itu produk maupun jasa layanan lainnya, untuk itu perusahaan harus aktif dan 

kteatif terhadap produk maupun jasa yang ditawarkan pada konsumen. 

Didalam memasarkan produk ataupun jasa, perusahaan hams · dapat 

memberikan ataupun menciptakan suatu pandangan yang baik dibenak konsumen, 

sehingga konsumen akan loyal terhadap perusahaan tersebut. Dalam hal ini perlu 

dilakukan promosi yang kontinu. 

Berdasarkan hasil pra penelitian pada PT.Mutiara Ritelinti Wira maka 

dapat diidentifikasikan masalah yang dihadapi adalah sebagai berikut: 

"Kebijaksanaan promosi yang kurang tepat, sehingga target penjualan 

belum tercapai" 

Adapun kesimpulan penulis adalah sebagai berikut: 

1. PT Mutiara Ritelinti Wira adalah sebuah perusahaan yang berorientasi 

pasar yang berupa perusahaan pusat perbelanjaan keanggotaan, dan 

dalam perkembangannya konsumen umumpun dapat berbelanja. 

2. Kebijaksanaan promosi yang dilakukan PT Mutiara Ritelinti Wira terdiri 

dari 4( em pat) berupa: 

a. Perusahaan melakukan pemakaian media-media promosi 

advertising yang dikhususkan pada anggotanya namun 

untuk menjaring keanggotaan baru melakukan juga pada 

um um. 
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b. Pemakaian personal selling melalui kerjasama dengan 

pihak ketiga memberikan kontribusi penjualan. 

c. Publisitas dilakukan untuk menanamkan citra baik 

perusahaan 

d. Sales Promosi lebih dikhususkan pada keanggotaan. 

3. Volume penjualan relatif setabil , peningkatan terjadi pada tahun 2000 

dan peningkatan ini relatif kecil. 

4. Dalam memberikan pelayanan yang baik diharapkan PT Mutiara 

Ritelinti Wira melakukan langkah -langkah perbaikan , karena 

munculnya perusahaan sejenis. 

5. Segmentasi pasar dikelompokkan pada 2(dua) kategori 

-Konsumen keanggotaart 

-Konsumen umum 

B. Saran 

Adapun saran-saran yang diberikan adalah 

1. Perusahaan dalam peningkatan penjualan perlu menerapkan 

kebijaksanaan promosi secara kontinu dan memakai media-media 

elektronik. 

2. Perusahaan dituntun untuk selalu memberikan nilai lebih pada 

keanggotaannya sehingga konsumen umum beralih menjadi 

anggota. 
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3. Koordinasi yang baik diharapkan selalu meajadi acuan dalam 

melaksanakan aktivitas perusahaan. 

4 Dalam melakukan · kebijaksanaan promosi melalui program­

programyang sudah ada perlu dievaluasi. Hal ini dimaksudkan 

untuk mengetahui kelemahan dari program tersebut serta melakukan 

revisi-revisi yang dianggap perlu. 

5 Pelaksanaan promosi yang meliputi advertising, personal selling, 

publisitas dan sales promosi diharapkan lebih baik lagi dalam 

operasional dilapangan, sehingga tidak terjadi miskomunikasi antara 

manaJemen sebagai pembuat keputausan dengan karyawan 

operasional. 

6. Dalam memberikan pelayanan yang baik diharapkan PT Mutiara 

Ritelinti Wira melakukan langkah -langkah perbaikan , karena 

munculnya perusahaan sejenis. 
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A. Alasan Pemilihan Juclul 

BABI 

PENDAHULUAN 

Dewasa ini persaingan dunia usaha semangkin ketat, persamgan 

tidak lagi mengenal batas-batas wilayah dan negara. Konsep pasar bebas 

hampir telah dianut oleh banyak negara . Perusahaan baik itu jasa atau pun 

perusahaan manufaktur berusaha untuk tetap eksis. Eksis disini 

d imaksudkan untuk dapat memperoleh laba dan berkembang. 

Dengan tumbuhnya pasar tanpa mengenal batas-batas wilayah dan 

negara ,menjadikan pasar yang luas. Pasar yang luas menjadikan 

perusahaan harus dapat merebut pasar tersebut, perP.�3n pema.:;aran dalam 

hal ini harus dilakukan secara maksimal dan terarah sesuai dengan tuntut:m 

pasar. Pemasaran harus didukung oleh promosi yang kontinu. Dalam hal ini 

harus tidak hanya sebatas menjual produk atau jasa saja, tetapi harus 

menciptakan suatu pandangan yang baik di benak konsumen tentang 

produk atau jasa yang di hasilkan oleh suatu perusahaan, sehingga 

konsumen akan loyal terhadap produk ataupun .: '1Sa dari perusahaan 

tersebut. Dengan ini diharapkan tujuan perusahaan akan tercapai. 

Tuntutan pasar yang semangkin kompleks dan beragam mengharuskan 

perusahaan untuk selalu dapat melakukan kebijaksanaan-kebijaksanaan 
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yang inovatif, dengan melakukan strategi-strategi yang dapat beradaptasi 

dengan pasar. Peranan promosi tidak dapat be1jalan dan dikato.kan berhasil 

jika pemasaran yang dilakukan tidak memperoleh penjualan yang sesuai 

target penjua\an perusahaan. 

Kebutuhan komsumsi Yan11 semanokin rneninokat baik .!? 0 0 ' itu 

kebutuhan primer, sekunder dan tersier menjadikan tumbuhnya usaha-

usaha pusat perbelanjaan. Dari pusat perbelanjaan diharapkan dapat 

melayani kebutuhan masyarakat. Persaingan diantara pusat perbelanjaan 

menjadi ketat. Peran pemasaran menjadi ha\ yang penting untuk dapat 

menguasa1 pasar. 

Pemasaran yang didalamnya meliputi kebijaksanaan promos1 

merupakan suatu hal yang hams dilakukan secara kontinu untuk terus dapat 

bertahan dan berkembang sesuai tuntutan pasar. Dimana pihak manajemen 

harus dapat mengkombinasikan unsur-unsur dari kebijaksanaan promosi 

terse but. Kebi jaksanaan dari pad a promos1 meliputi 

advertising(periklanan ),personal sell ing(penj ualan perseorangan ), 

pub\icity(publisitas) dan sales promotion(promosi penjualan).Agar 

kebijaksanc.3n promosi yang diterapkan perusahaan dapat berjalan dengan 

baik, perlu dibuat perencanaan,pengarahan,motivasi dan pengawasan 

terhadap pelaksanaan dari promosi tersebut. 
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