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ABSTRAK 

 

Nama : Irvandy  

NIM :11840313733 

Judul :Strategi Marketing Public Relations PT. Nadhira Napoleon Perkasa 

Kota Pekanbaru Dalam Mempertahankan Loyalitas Konsumen. 

  

Marketing Public Relations merupakan Perpaduan antara pelaksanaan program 

dan strategi pemasaran dengan aktifitas program kerja Public Relations dalam 

upaya meluaskan pemasaran dan demi mencapai kepuasaan konsumen. Dalam 

mempertahankan loyalitas konsumen PT. Nadhira Napoleon Perkasa Pekanbaru 

tentunya harus mempunyai pelaksanaan program yang baik, agar PT. Nadhira 

Napoleon Perkasa Pekanbaru banyak konsumen yang tertarik untuk membeli 

produk-produknya. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bentuk Strategi 

Marketing Public Relations PT. Nadhira Napoleon Perkasa Pekanbaru dalam 

Mempertahankan loyalitas konsumen. Penelitian ini menggunakan deskriptif 

dengan pendekatan kualitatif. Metode pengumpulan data melalui wawancara, 

observasi, dan dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa (1) Push 

Strategy atau strategi dorong adalah strategi yang berusaha untuk merangsang 

(push) sesuatu dalam memberikan nilai kepuasan. Dalam strategi dorong biasanya 

menggunakan wiraniaga dalam promosi dagang untuk  mendorong  produk  

hingga  sampai pada konsumen. (2) Pull  strategy  atau  strategi  tarik  adalah  

strategi  yang  mengeluarkan sejumlah uang untuk iklan dan promosi konsumen 

untuk  menciptakan  permintaan  dari  konsumen. (3) Pass strategy dalam 

penilitian ini sebagai bentuk pelaksanaan strategi promosi yang peneliti  jadikan 

sebagai  landasan  teori  dalam  mendeskripsikan  atau  menggambarkan bentuk  

pelaksanaan  strategi marketing public relations yang dilakukan oleh  PT. Nadhira 

Naoleon Perkasa. Loyalitas konsumen terhadap suatu produk tidak serta merta 

akan timbul, terutama untuk jenis produk convinience. Maka dibutuhkan usaha 

untuk menbangun dan mempertahankan loyalitas tersebut 

 

Kata Kunci : Strategi, Marketing Public Relations, Loyalitas Konsumen. 
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ABSTRACT  

Name : Irvandy  

NIM  :11840313733  

Title  : Marketing Public Relations Strategy of PT. Nadhira Napoleon 

Perkasa Pekanbaru City In Maintaining Consumer Loyalty.  

Marketing Public Relations is a combination of program implementation and 

marketing strategy with Public Relations in an effort to expand marketing and to 

achieve consumer satisfaction. In maintaining consumer loyalty PT. Nadhira 

Napoleon Perkasa Pekanbaru must of course have a good program 

implementation, so that PT. Nadhira Napoleon Perkasa Pekanbaru many 

consumers are interested in buying their products. The purpose of this study was 

to determine the form of the Marketing Public Relations Strategy of PT. Nadhira 

Napoleon Perkasa Pekanbaru in Maintaining consumer loyalty. This study uses a 

descriptive qualitative approach. Methods of collecting data through interviews, 

observation, and documentation. The results of the study show that (1) Push 

Strategy is a strategy that seeks to stimulate (push)something in providing 

satisfaction value. The push strategy usually uses salespeople in trade promotions 

to push products to reach consumers. (2) Pull strategy or pull strategy is a strategy 

that spends some money on advertising and consumer promotions to create 

demand from consumers. (3)  Pass strategy in this research as a form of 

implementation of the promotion strategy that the researcher uses as a theoretical 

basis in describing or describing the form of implementation of the marketing 

public relations carried out by PT. The Mighty Nadhira Naoleon. Consumer 

loyalty to a product does not necessarily arise, especially for the type of 

convenience product. So it takes effort to build and maintain this loyalty.  

Keywords: Strategy, Marketing Public Relations, Consumer Loyalty. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang 

Sebagai perusahaan kuliner makanan yang berorientasi profit  di  tengah-

tengah  masyarakat, sebuah perusahaan memerlukan sebuah cara pendekatan 

khusus untuk bagaimana menyampaikan  pesan-pesan kepada masyarakat  sebagai  

sebuah bentuk promosi yang  efektif. Menjadi  penting  bagaimana sebuah  

perusahaan  mampu  menetukan strategi untuk membuat konsumen percaya   

kepada   mereka   dan  mau   untuk menggunakan  jasa  mereka.  Maupun  dengan  

cara  lain  yaitu  berupa  penyampaian informasi  kepada  publik  tentang  apa  dan  

bagaimana  perusahaan  kita  dalam memberikan   pelayanan   ataupun   tentang   

latar   belakang   perusahaan   kita   itu sendiri.
1
 

Berbicara mengenai bisnis kuliner seolah tidak ada habisnya. Pasalnya, 

makanan  dan  minuman  adalah  kebutuhan  masyarakat  yang  tidak  pernah  

habis tertinggal zaman. Membawa  buah  tangan  dan  mencicipi  kuliner  khas  

daerah saat berkunjung ke daerah lain sudah menjadi tradisi masyarakat, 

khususnya di Indonesia. Negara  yang  terkenal  dengan  berbagai  macam  daerah  

dan  budaya  ini,  memiliki keunikan dan ciri khas yang beragam pada tiap tiap 

wilayahnya, sehingga hal ini juga berdampak  pada  sektor  kuliner,  dimana  tiap  

daerah  memiliki  menu-menu  khas  yang belum tentu  dijumpai pada daerah lai. 

                                                           
1
 Muhammad  Aulia  Nurrahman, “Strategi  Marketing  Publik  Relations  The  Sun  Hotel 

Sidoarjo pada Publik Konsumen”.  Dalam  Jurnal  Commonline  Departemen  Komunikasi.  Vol.  

4, No. 2. h.287-302. 
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Dengan  keunikan  dan  keberagaman  budaya  ini,  menjadi  peluang  pada  

sektor bisnis kuliner. Para pebisnis    memanfaatkan    kesempatan    ini    untuk        

maju memperkenalkan ciri khas daerahnya masing-masing, tidak terkecuali kota 

Pekanbaru yang juga turut memperkenalkan makanan-makanan khas daerahnya. 

Dengan  sistem  kemitraan  dengan  puluhan  sampai  ratusan  produk  UMKM 

yang dikumpulkan dalam satu gerai, menjadikan kekuatan dalam mendirikan gerai 

ini karena sistem penyediaan  produknya  tergolong  sederhana  dan  memudahkan  

pemilik gerai oleh-oleh  ini. Berikut  penulis  sajikan  beberapa  gerai  oleh-oleh  

yang  berdiri  di kota Pekanbaru.
2
 

Tabel I.1 : Daftar Toko Oleh-Oleh di kota pekanbaru 

No Nama Toko Oleh-Oleh Alamat 

1. Mega Rasa Pekanbaru Jl. Jendral Sudirman No. 397 C-D 

Pekanbaru 

2. Gerai Oleh-Oleh Cik Puan Jl. Jendral Sudirman No. 8 D-

Pekanbaru 

3. Kembang Sari Pekanbaru Jl. Jendral Sudirman No. 11 C 

Pekanbaru 

4. Nadhira Napoleon Perkanbaru Jl. Jendral Sudirman No. 177 

Pekanbaru (Outlet  

Pusat) 

5. Nadhira Napoleon Pekanbaru Jl. KH. Nasution no. 51 

Pekanbaru (Outlet Cabang) 

6. Mimie Bolu Kemojo Jl. KH. Nasution (Simpang 3 

Bandara) Pekanbaru 

7. Mimie Bolu Kemojo Jl. Pepaya (Simpang Jl. Durian) 

Pekanbaru 

8. Jingga Oleh Oleh Jl. KH.Nasution No. 26 

Pekanbaru 

                                                           
2
 Febrianti, Eki. 2020. Pengaruh Promosi Dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian 

Pada  Produk  Rikana  Cake  Cabang  Pekanbaru  Ditinjau  Menurut  Ekonomi Syari’ah. Fakultas 

Syari‟ah Dan Hukum. Ekonomi Syariah. Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim 

Riau.Pekanbaru. h.2. 
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9. Insyirah Oleh Oleh Jl. Ariffin Ahmad Pekanbaru 

10. Rumah Kue Viera Jl. Melati No. 2 Kec. Tampan 

Pekanbaru 

11. Araya Cake Jl. Soekarno Hatta No. 77 

Pekanbaru 

12. Araya Cake 2 Jl. KH. Nasution (Simpang 3 

Bandara) Pekanbaru 

Sumber : Observasi Penulis, 2022. 

Pertumbuhan ekonomi di Indonesia yang semakin membaik mendorong 

timbulnya laju persaingan dunia usaha. Hal ini menuntut perusahaan untuk 

semakin kreatif dan inovatif dalam menjalankan kegiatan usahanya. Berbagai 

upaya yang dilakukan oleh perusahaan untuk meningkatkan penjualan perusahaan 

dan memuaskan kebutuhan konsumennya. Didalam kondisi persaingan usaha 

yang semakin ketat ini, perusahaan dituntut harus lebih kreatif dalam menetapkan 

strategi yang tepat sehingga dapat menarik perhatian konsumen untuk memakai 

produk mereka.
3
 

Pemilihan strategi yang baik dan tepat dalam menghadapi persaingan yang 

semakin kompetitif adalah salah satu dari kunci kesuksesan sebuah bisnis. Pada 

sebuah struktur organisasi perusahaan, komunikasi pemasaran sangat penting 

dalam kegiatan usaha yang dibutuhkan untuk merencanakan, menentukan 

harga,mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat 

memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial.
4
 

Adaptasi adalah satu-satu nya cara yang bisa dilakukan perusahaan agar bisa 

bertahan. Tak hanya dalam bentuk merubah cara kerja dengan menyesuaikan 

                                                           
3
 https://marketeers.com/ (di akses pada 03 Desember 2021, pukul 14.37) 

4
 Swastha, Basu dan Irawan, 2020, Asas-asas Marketing, Liberty, Yogyakarta, h.23. 
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kebiasaan baru, namun juga harus merubah startegi perusahaan dalam mencari 

peluang baru agar dapat memastikan perusahaan dapat berjalan dengan baik. Di 

sinilah peran seorang Marketing Public Relations sangatlah dibutuhkan, karena 

mereka dapat menjembatani hubungan antara perusahaan dengan konsumen lewat 

startegi-staregi yang dilakukannya. Menurut Ruslan, Marketing Public Relations 

adalah proses perencanaan, pelaksanaan dan pengevaluasian program-program 

yang merangsang pembelian dan kepuasan konsumen melalui komunikasi 

mengenai informasi yang dapat dipercaya dan melalui kesan-kesan yang 

menghubungkan perusahaan dan produknya sesuai dengan kebutuhan, keinginan, 

perhatian dan kepentingan konsumen.
5
  

Marketing Public Relations tidak mengesampingkan kegiatan pemasaran 

tapi sebaliknyamemperkuat pemasaran. Fungsi Public Relations bukan hanya 

sekedar pelengkap dalam berkomunkasi namun menjadi peran penting untuk 

menentukan bagaimana berkomunkasi dengan publik guna untuk kinerja di dalam 

marketing, karena akan berkaitan bagaimana seorang Marketing Public Relations 

dalam memberikan informasi dengan cara melalakukan publikasi kepada 

pelanggan sehingga dapat menarik perhatian konsumen. 

Konsumen adalah orang yang membeli atau menikmati produk atau jasa 

yang kita hasilkan. Konsumen harus selalu mendapatkan kepuasaan terhadap 

produk atau jasa yang dihasilkan. Konsumen membutuhkan pelayanan yang 

terbaik dan memberikan pelayanan terbaik adalah sebuah tanggung jawab yang 

harus dilakukan perusahaan agar hubungan yang baik dapat terjalin antara 

                                                           
5
 Selvy Maria Widuhung, “Strategi Marketing Public Relations Petromindo Group Di era 

Pandemi Covid-19”, Jurnal Public Relations, Vol.2. No.1, Tahun 2021. h.1. 
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perusahaan dengan konsumen, sehingga dapat mempertahankan loyalitas 

konsumen. Loyalitas konsumen memiliki peran sangat penting dalam suatu bisnis, 

sebab mempertahankan konsumen berarti meningkatkan laba sekaligus 

mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan. konsumen yang loyal secara 

tidak langsung dapat membantu perusahaan atau jasa kepada orang terdekatnya. 

Salah satu yang dapat dilakukan dalam mempertahankan loyalitas konsumen 

adalah dengan memiliki Marketing Public Relations yang membuat konsep 

penjualan dan promosi pada produk, sehingga dapat mengalahkan produk pesaing 

dan seorang Marketing Public Relations bertugas membuat strategi tersebut 

menjadi strategi yang efektif, efisien dan bermanfaat, sehingga menimbulkan efek 

jangka panjang yang tentunya akan mengakibatkan loyalitas berkepanjangan.
6
 

PT. Nadhira Napoleon Perkasa Kota Pekanbaru, berdiri sejak tahun 2017 

salah satu gerai yang cukup lengkap dari banyak gerai oleh-oleh yang ada di kota 

ini. Gerai pertama Nadhira Napoleon dibuka tak jauh dari Bandara Sultan Syarif 

Kasim II Pekanbaru, awalnya selain membuat banyak oleh-oleh khas Medan 

semakin dekat dengan peminatnya di Pekanbaru, gerai ini juga mengakomodir 

banyak produk UMKM lokal lainnya. PT. Nadhira Napoleon Perkasa Kota 

Pekanbaru telah memproduksi berbagai jenis makanan dan minuman diantaranya 

bika ambon, brownis tiramisu, kopi aceh, susu durian, dan berbagai jenis lainnya. 

Yang paling menjadi popular saat ini yaitu ketan talam durian dan lapis ubi 

durian. Pada 21 Desember 2019 lalu, PT. Nadhira Napoleon Perkasa Kota 

Pekanbaru kembali membuka gerainya yang kedua yang terletak di Jl. Jendral 

                                                           
6
 Rangkuti, Freddy. Strategi Promosi yang Kreatif dan Analisis Kasus Integrated 

Marketing Communication. Jakarta : PT. GramediaPustakaUtama, (2009), h.89. 
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Sudirman, gerai ini pun semakin mantap melayani kebutuhan penikmat camilan 

dan makanan khas yang ada di kota Pekanbaru dan sekitarnya.
7
  

Pada saat ini Nadhira Napoleon menunjukkan eksistensinya. Di tengah 

banyaknya pelaku usaha yang menjadi saingan Nadhira Napoleon, pihak Nadhira 

Napoleon berusaha tetap bertahan bahkan lebih berkembang. Hal ini terlihat 

dengan dibukanya cabang ketiga toko oleh-oleh terbesar dan terlengkap di Kota 

Pekanbaru itu. Grand Opening Nadhira Napoleon cabang ketiga ini berlokasi 

di Jalan HR Soebrantas (Panam). Selama ini Nadhira Napoleon masih mampu 

bertahan dan eksis memenuhi kebutuhan para konsumen. di masa sekarang ini, 

dengan keuletan, Nadhira Napoleon ini masih bisa bertahan dan eksis. Bahkan 

untuk pesanan, 75 persen itu dipesan secara online. 

Nadhira Napoleon Pekanbaru terus berinovasi serta merangkul para pelaku 

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) di wilayah setempat dalam upaya 

membangkitkan geliat ekonomi. Saat ini ada dua jenis produk unggulan yang 

menjadi best seller di PT. Nadhira Napoleon Perkasa Kota Pekanbaru, yakni, 

Ketan Talam Durian dan Lapis Ubi Durian. Selain itu, pihaknya juga menjual 

berbagai macam produk makanan dan minuman dari ratusan pelaku Usaha Mikro 

Kecil dan Menengah (UMKM) yang menjadi mitra.  

Berdasarkan  uraian  tersebut peneliti tertarik untuk mengadakan penelitian 

di PT Nadhira  Napoleon Perkasa dengan judul “Strategi Marketing Public 

Relations PT. Nadhira Napoleon Perkasa Kota Pekanbaru Dalam 

Mempertahankan Loyalitas Konsumen”. 

                                                           
7
 Wawancara dengan SPV PT. Nadhira Napoleon Perkasa, tangga 22 Februari 2022. 
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1.2.Penegasan istilah 

1.2.1 Pengertian Strategi 

Strategi berasal dari istilah bahasa yunani, yang aslinya berarti “seni sang 

jenderal” atau “kapal sang jenderal”. Pengertian tersebut diperluas mencakup seni 

para Laksamana dan Komandan Angkatan Udara. Dengan demikian, dalam istilah 

tersebut terkandung makna yang mencakup sejumlah situasi kompetitif dalam hal 

pengaturan dan permainan. Bahkan kini dikenal adanya istilah “strategi bermain” 

untuk menunjukkan pengaturan cara-cara bermain dalam rangka menghadapi dan 

mengalahkan lawan bermain.
8
 

1.2.2 Marketing Public Relations 

Marketing Public Relations adalah suatu proses perencanaan, pelaksanaan 

dan pengevaluasian program-program yang dapat merangsang pembelian dan 

kepuasan konsumen melalui komunikasi mengenai informasi yang dapat 

dipercaya dan melalui kesan-kesan positif yang ditimbulkan dan berkaitan dengan 

identifikasi perusahaan atau produknya sesuai dengan kebutuhan, keinginan, dan 

kepentingan bagi para konsumennya.
9
 

1.2.3 Loyalitas  

 Loyalitas adalah pembentukan sikap dan pola perilaku seorang konsumen 

terhadap pembelian dan penggunaan produk hasil dari pengalaman mereka 

sebelumnya. Maka dapat disimpulkan bahwa loyalitas terbentuk dari dua 

                                                           
8
 Suhandang, Kustadi. Strategi Dakwah Penerapan Strategi Komunikasi Dalam Dakwah. 

(Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 2014), h.80. 

9
 Ruslan, R. (2001). Manajemen Humas & Manajemen Komunikasi: Konsep Dan Aplikasi. 

Rajawali Perss, h.24. 
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komponen, loyalitas sebagai perilaku yaitu pembelian ulang yang konsisten dan 

loyalitas sebagai sikap yaitu sikap positif terhadap suatu produk atau produsen 

(penyedia jasa) ditambah dengan pola pembelian yang konsisten.
10

 

1.2.4 Konsumen 

Pengertian konsumen menurut para ahli, menurut Az. Nasution 

menyatakan bahwa konsumen dapat dikelompokan menjadi dua yaitu : 

a. Pemakai atau pengguna barang dan pelayanan jasa dengan tujuan 

mendapatkan barang dan pelayanan jasa untuk dijual kembali. 

b. Pemakai barang dan pelayanan jasa untuk memenuhi kebutuhan diri 

sendiri, keluarga atau rumah tangganya.
11

 

Sedangkan menurut pendapat A. Abdurahman menyakatan bahwa 

konsumen pada umumnya adalah seseorang yang menggunakan atau memakai, 

mengkonsumsi barang dan pelayanan jasa.
12

 

1.2.5 PT. Nadhira Napoleon Perkasa 

Nadhira Napoleon adalah salah satu pusat penjualan oleh-oleh yang berada 

di Pekanbaru. Nadhira Napoleon berhasil menarik perhatian masyarakat Riau 

khususnya di Pekanbaru, berbagai produk kue dan oleh-oleh telah dipasarkan di 

                                                           
10

 Griffin, Jill. 2020. Customer Loyalty: Menumbuhkan dan Mempertahankan Kesetiaan 

Pelanggan Edisi Revisi dan Terbaru. Diterjemahkan oleh Dr. Dwi Kartini Yahya. Erlangga; 

Jakarta, h.143. 

11
 Az. Nasution, Konsumen dan Hukum, Pustaka Sinar Harapan, Jakarta,1995, h. 19. 

12
 A. Abdurrahman, Kamus Ekonomi - perdagangan, Gramedia, 1986, 

h. 230. 
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Nadhira Napoleon, salah satunya yang hingga kini masih menjadi favorit 

masyarakat adalah Ketan Talam Durian. Dan tidak dapat di pungkiri juga Nadhira 

Napoleon Pekanbaru adalah pusat oleh-oleh  yang digemari banyak kalangan yang 

ada di pekanbaru maupun di luar kota Pekanbaru. Dan yang mana kita ketahui 

juga Nadhira Napoleon toko dan instansi yang berhasil bertahan dan tetap eksis 

saat dihadapkan pandemi Covid-19 salah satunya, Nadhira Napoleon Pekanbaru. 

Pada saat ini perkembangan jenis makanan mengarah pada persaingan yang 

sangat ketat khususnya yang memproduksi produk yang sejenis.
13

 

1.3.Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah “Bagaimana strategi Marketing Public Relations oleh PT. 

Nadhira Napoleon Perkasa Dalam Mempertahankan Loyalitas Konsumen.” 

 

1.4.Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1.4.1  Tujuan 

Tujuan dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui “Bagaimana strategi 

Marketing Public Relation oleh PT. Nadhira Napoleon Perkasa Dalam 

Mempertahankan Loyalitas Konsumen.” 

1.4.2 Manfaat 

a. Secara Teoris 

                                                           
13

 Wawancara dengan SPV PT. Nadhira Napoleon Perkasa, tangga 22 Februari 2022. 
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Penelitian ini dapat memberikan pemikiran ilmiah terhadap pengembangan 

ilmu komunikasi dalam studi Public Relations, serta menambah wawasan dan 

pengetahuan mahasiswa dalam teoritis penelitian ini. 

b. Secara Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan kopetensi bagi Public 

Relations PT. Nadhira Napoleon Perkasa dalam perusahaan pusat penjualan oleh-

oleh yang berada di Pekanbaru. Dan juga dapat menjadi masukan bagi Public 

Relations PT. Nadhira Napoleon dalam Strategi Marketing Public Relations PT. 

Nadhira Napoleon dalam mempertahankan loyalitas konsumen. 

1.5.Sistematika Penulisan 

Agar mendapatkan gambaran yang lebih jelas dalam penulisan penelitian 

ini, maka penulis menyusus sistematika penulisan sebagai berikut : 

BAB I  : PENDAHULUAN 

Bab ini berisikan Latar Belakang Masalah, Penegasan Istilah, 

Rumusan Masalah, Tujuan, dan Kegunaan Penelitian serta 

Sistematika Penulisan. 

BAB II : KAJIAN TEORI DAN KERANGKA PIKIR 

Bab ini berisikan Kajian Teori, Kajian Terdahulu dan Kerangka 

Pikir. 

BAB III : METODOLOGI PENELITIAN 

Bab ini berisikan Jenis dan Pendekatan Penelitian, Waktu 

Penelitian, Sumber Data, Informan Penelitian, Teknik 

Pengumpulan Data, Validitas Data dan Teknik Analisis Data 
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BAB IV         : GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 

Pada bab ini penulis akan menjelaskan tentang sejarah singkat PT. 

Nadhira Napoleon Perkasa Kota Pekanbaru, struktur perusahaan, 

sarana danp rasarana pada PT. Nadhira Napoleon Perkasa Kota 

Pekanbaru, visi, misi, tugas,fungsi.  

BAB V           :PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Pada bab ini penulis menguraikan tentang pembahasan dan hasil 

penelitian yang dialukakan dan berisikan karakteristik responden.  

BAB VI         :PENUTUP  

Pada bab ini merupakan bab penutup dari seluruh rangkaian 

skripsiini, dimana akan diberikan kesimupualan yang diperoleh 

dari hasilyang telah diuraian dan pembahasan serta 

mengemukakan beberapa saran yang dapat memberikan 

sumbangan pemikiran. 

DAFTAR PUSTAKA 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1.Kajian Terdahulu 

1. Melinda Salim, Strategi marketing public relations sephora di tengah 

pandemi covid-19: studi kasus pembukaan toko fisik sephora cabang mal 

grand Indonesia. Skripsi ini menggunakan metode kualitatif dengan teknik 

pengumpulan data secara wawancara, observasi dan dokumentasi. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji strategi marketing public relations 

sephora di tengah pandemi covid-19 studi kasus pembukaan toko fisik 

sephora cabang mal grand Indonesia. Hasil dari penelitian ini adalah 

penemuan fakta (fact finding), perencanaan (planning), komunikassi 

(communication, dan evaluasi (evaluation) dari strategi marketing public 

relations di era  pandemi covid -19.
14

 Adapun persamaan dan perbedaan 

dengan penelitian ini yaitu, sama-sama meneliti strategi marketing, 

bedanya di penelitian ini mengenai strategi marketing public relations 

sephora di tengah pandemi covid-19 studi kasus pembukaan toko fisik 

sephora cabang mal grand Indonesia. sedangkan peneliti ialah Strategi 

Marketing Public Relations PT. Nadhira Napoleon Perkasa Kota 

Pekanbaru Dalam Mempertahankan Loyalitas Konsumen. 

2. Restu Teguh Saputra, Strategi Marketing Public Relations Dalam 

Meningkatkan Brand Preference Hotel Monopoli Jakarta. Srikipsi ini 

                                                           
14

 Melinda Salim, strategi marketing public relations sephora di tengah pandemi covid-19: 

studi kasus pembukaan toko fisik sephora cabang mal grand Indonesia, Srikipsi:2021 

(Tanggerang: universitas multimedia nusantara tangerang). 
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menggunakan metode kualitatif dengan teknik pengumpulan data secara 

wawancara, observasi dan dokumentasi. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengkaji Strategi marketing public relations dalam meningkatkan brand 

preference hotel monopoli Jakarta.
15

Adapun persamaan dan perbedaan 

dengan penelitian ini yaitu, sama-sama meneliti strategi marketing, 

bedanya di penelitian ini mengenai, strategi marketing public relations 

dalam meningkatkan brand preference hotel monopoli Jakarta. Sedangkan 

peneliti ialah ialah Strategi Marketing Public Relations PT. Nadhira 

Napoleon Perkasa Kota Pekanbaru Dalam Mempertahankan Loyalitas 

Konsumen. 

3. Selvy Maria Widuhung , Strategi Marketing Public Relations Petromindo 

Group  Di era Pandemi Covid-19. Jurnal ini menggunakan metode 

kualiatatif dengan teknik pengumpulan data observasi dan wawancara. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji Strategi Marketing Public 

Relations Petromindo Group  Di era Pandemi Covid-19.
16

 Hasil penelitian 

ini menunjukkan bahwa terdapat tiga strategi MPR yang dilakukan yaitu 

Push Strategy, Pull Strategy, dan Pass Strategy. Push Strategy mencakup 

kegiatan pemberian informasi produk, penggunaan media sosial, promosi, 

dan sponsorship. Adapun persamaan dan perbedaan dengan penelitian ini 

yaitu, sama-sama meneliti  strategi marketing, bedanya di penelitian ini 

                                                           
15

 Restu Teguh Saputra, “Strategi marketing public relations dalam meningkatkan brand 

preference hotel monopoli Jakarta”. Skripsi:2020 (Jakatrta: Universitas Prof. Dr. Moestopo) 

16
 Selvy Maria Widuhung, “Strategi Marketing Public Relations Petromindo Group  Di era 

Pandemi Covid-19”. Dalam Jurnal Public Relations-JPR, Universitas Bina Sarana Informatika, 

Vol.2, No.1 April 2021. 
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mengenai, Strategi Marketing Public Relations Petromindo Group  Di era 

Pandemi Covid-19. Sedangkan peneliti ialah ialah Strategi Marketing 

Public Relations PT. Nadhira Napoleon Perkasa Kota Pekanbaru Dalam 

Mempertahankan Loyalitas Konsumen. 

4. Jurnal yang berjudul “Strategi Marketing Public Relations Objek Wisata 

Batu Karas Melalui kegiatan Surfing (studi Pada Komunitas BSC 

(Batukaras Surf Club) yang terletak dikabupaten Pengadaran)”. Oleh Hary 

Nugraha12 tahun 2014. Strategi Marketing Public Relations yang 

dilakukan oleh komunitas BSC melalui kegiatan surfing, adalah meliputi 

Perencanaan Event Batukaras Surf Competition yang mencakup rapat 

schedule event, pengembangan anggaran, penentuan jadwal dan lokasi, 

serta publikasi kepada target marketing. Pelaksanaan Event Batukaras Surf 

Competition mencakup kegiatan pengembangan anggaran, kegiatan 

penentuan lokasi, kegiatan publikasi, dan pelaksanaan hari H event. 

Evaluasi Event Batukaras Surf Club mencakup evaluasi anggaran, evaluasi  

lokasi, evaluasi event dan penentuan hasil target marketing.
17

 

5. Iis Heryati, Diny Fitriawati , Analisis Strategi Marketing Public Relations 

Pizza Hut Cimahi di Tengah Pandemi Covid-19. Jurnal ini mengunakan 

metode yang digunakan yaitu metode deskriptif kualitatif dengan 

pengumpulan data melalui wawancara semi terstruktur, observasi di 

lapangan, pengamatan sosial melalui berbagai media. Hasil penelitian 

                                                           
17

 Hary Nugraha, “Strategi Marketing Public Relations Objek Wisata Batu Karas Melalui 

kegiatan Surfing (studi Pada Komunitas BSC (Batukaras Surf Club) yang terletak dikabupaten 

Pengadaran)”.tahun 2014 
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menunjukan Marketing Public Relations Pizza Hut Cimahi dalam 

menangani keadaan yang terjadi menerapkan Three Ways Strategy. Three 

Ways Strategy meliputi Pull Strategy dengan melakukan promosi 

menggunakan media, Push Strategy dengan memberikan diskon secara 

berkala, dan Pass Strategy dengan melakukan branding sebagai restoran 

yang tanggap situasi. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat tiga 

strategi MPR yang dilakukan yaitu Push Strategy, Pull Strategy, dan Pass 

Strategy. Push Strategy. Adapun persamaan dan perbedaan dengan 

penelitian ini yaitu, sama-sama meneliti  strategi marketing, bedanya di 

penelitian ini mengenai, Analisis Strategi Marketing Public Relations 

Pizza Hut Cimahi di Tengah Pandemi Covid-19. Sedangkan peneliti ialah 

ialah Strategi Marketing Public Relations PT. Nadhira Napoleon Perkasa 

Kota Pekanbaru Dalam Mempertahankan Loyalitas Konsumen. 
18

 

 

2.2.Landasan teori 

2.2.1 Pengertian strategi 

Strategi berasal dari istilah bahasa yunani, yang aslinya berarti “Seni Sang 

Jenderal” atau “Kapal Sang Jenderal”. Pengertian tersebut diperluas mencakup 

seni para Laksamana dan Komandan Angkatan Udara. Dengan demikian, dalam 

istilah tersebut terkandung makna yang mencakup sejumlah situasi kompetitif 

dalam hal pengaturan dan permainan. Bahkan kini dikenal adanya istilah “strategi 

                                                           
18

 Iis Heryati, Diny Fitriawati , “Analisis Strategi Marketing Public Relations Pizza Hut 

Cimahi di Tengah Pandemi Covid-19 ” Dalam jurnal Jurnal Pengembangan Ilmu Komunikasi dan 

Sosial, Universitas Adhirajasa Reswara Sanjaya (ARS  University), Bandung, Vol.4 No.2 Tahun 

2020 
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bermain” untuk menunjukkan pengaturan cara-cara bermain dalam rangka 

menghadapi dan mengalahkan lawan bermain.
19

 Dapat juga di simpulkan bahwa 

strategi adalah bagian terpadu dari suatu rencana (plan), sedangkan rencana 

merupakan produk dari suatu perencanaan (planning), yang pada akhirnya 

perencanaan adalah salah satu fungsi dasar dari proses manajemen.
20

  

a. Unsur-unsur strategi 

Ada beberapa gambaran mengenai unsur-unsur atau elemen-elemen 

dalam strategi, yaitu:  

1. Tujuan dan Sasaran, perlu diketahui bahwa tujuan berbeda dengan sasaran. 

Harvey mencoba menjelaskan keduanya : 

a. Organizational goal adalah keinginan yang hendak dicapai di waktu 

yang akan datang, yang digambarakan secara umum dan relatif tidak 

mengenal batas waktu. 

b. Organizational objectives adalah pernyataan yang sudah mengarah 

pada kegiatan untuk mencapai goals. Lebih terikat dengan waktu, 

dapat diukur dan dapat dijumlah atau dihitung.  

2. Lingkungan, harus disadari bahwa organisasi tidak dapat hidup dalam 

isolasi. Seperti manusia, juga organisasi yang dikendalikan oleh manusia, 

senantiasa berinteraksi dengan lingkungannya, dalam arti saling 

mempengaruhi. Sasaran organisasi senantiasa berhubungan dengan 

                                                           
19

 Suhandang, Kustadi. Strategi Dakwah Penerapan Strategi Komunikasi Dalam Dakwah. 

(Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 2020), h.80. 

20
 Ruslan, Rosady. Manajemen Public Relations dan Media Komunikasi. Konsepsi dan 

Aplikasi. (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2020), h.133. 
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lingkungan, dimana bisa terjadi bahwa lingkungan mampu mengubah 

sasaran. Menurut Shirley, peluang itu dapat terjadi dalam lingkungan 

makro (macro environment) seperti dalam masyarakat luas, dapat pula 

terjadi dalam lingkungan mikro (micro environment) seperti dalam tubuh 

organisasi. 

3. Kemampuan Internal, kemampuan internal oleh Shirley digambarkan 

sebagai apa yang dibuat karena kegiatan akan terpusat pada kekuatan.  

4. Pembuat Strategi ini juga penting karena menunjukan siapa yang 

kompeten membuat strategi. 

b. Komponen Pembentuk Strategi  

Ada beberapa komponen pembentuk strategi sebagai berikut :
21

 

1. Secara makro, lingkungan perusahaan atau lembaga tersebut akan 

dipengaruhi oleh unsur-unsur: kebijakan umum (Public policy), budaya 

(cultur) yang dianut, sistem perekonomian dan teknologi yang dikuasai 

oleh organisasi bersangkutan. 

2. Secara mikro, tergantung dari misi perusahaan, sumber-sumber yang 

dimiliki (sumber daya manusia dan sumber daya guna lainnya yang 

dikuasai), sistem pengorganisasian dan rencana atau program dalam 

jangka pendek atau jangka panjang, serta tujuan dan saran yang hendak 

dicapai. 

Menurut  Bennet (1996) menggambarkan strategi sebagai arah yang 

dipilih organisasi untuk di ikuti dalam mencapai misinya. Mintzberg 

                                                           
21

 Ruslan, Rosady. Manajemen Public Relations dan Media Komunikasi. Konsepsi dan 

Aplikasi. (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2020), h.140. 
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menawarkan empat kegunaan dari kata strategi, yaitu: sebuah rencana, sebuah 

pola, sebuah oposisi, dan sebuah perspektif. Langkah-langkah dalam 

perencanaan strategi termasuk penentuan misi organisasi, pembentukkan 

profil organisasi, menilai lingkungan eksternal, memadukan profil organisasi 

dengan peluang lingkungan, mengidentifikasi pilihan terbaik yang konsisten 

dengan misi, pemilihan sasaran-sasaran (tujuan) jangka panjang, membentuk 

tujuan-tujuan jangka pendek, mengimplementasikan program, dan 

mengevaluasi keberhasilan atau kegagalan. Komunikasi menjadi sebuah 

fungsi manajemen strategi, ketika program-program komunikasi bisa 

membantu mengelola hubungan dengan tokoh-tokoh masyarakat yang 

mempengaruhi misi organisasi, sasaran, dan tujuan.
22

  

c. Tahapan strategi  

Strategi juga melakukan berbagai tahapan dalam prosesnya, secara 

besarnya strategi memiliki tiga tahapan, yaitu : 

1. Perumusan strategi, langkah pertama yang dilakukan adalah merumuskan 

strategi yang akan dilakukan. Sudah termasuk didalamnya pengembangan 

tujuan, mengenai peluang dan ancaman eksternal. Menetapkan kekuatan 

dan kelemahan secara internal dan menetapkan suatu objektivitas 

menghasilkan suatu strategi alternatif dan memilih strategi untuk 

dilaksanakan. Dalam strategi juga ditentukan suatu sikap untuk 

memutuskan, memperluas, menghindari dan melakukan suatu keputusan 

dalam proses kegiatan. 

                                                           
22

 Butterick, Keith. Pengantar Public Relations Teori dan Praktek. (Jakarta: Rajawali Pers, 

2018), h.153. 
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2. Implementasi strategi, setelah kita merumuskan dan memilih strategi yang 

ditetapkan, maka langkah selanjutnya adalah melaksanakan strategi 

tersebut. Dalam tahap pelaksanaan strategi yang telah dipilih dengan 

membutuhkan komitmen dan kerjasama dalam pelaksanaan strategi, jika 

tidak maka proses formulasi dan analisis hanya menjadi impian dan jauh 

dari kenyataan. Implementasi strategi  bertumpu pada alokasi dan 

pengorganisasian sumber daya yang ditetapkan melalui penetapan suatu 

organisasi dan  mekanisme kepemimpinan yang dijalankan. 

3. Evaluasi strategi, tahap terakhir dalam strategi adalah implementasi 

evaluasi strategi. Evaluasi strategi diperlukan atas keberhasilan yang dapat 

dicapai dan dapat diukur untuk menetapkan tujuan berikutnya. Evaluasi 

menjadi tolak ukur untuk strategi yang akan dilaksanakan oleh suatu 

organisasi dan evaluasi sangat diperlukan untuk memastikan sasaran yang 

dinyatakan telah dicapai.
23

 

2.2.2 Pengertian Marketing 

Marketing Public Relations secara umum dapat diartikan sebagai suatu 

proses perencanaan, pelaksanaan dan pengevaluasian program yang dapat 

merangsang pembelian dan kepuasan konsumen melalui pengkomunikasian 

informasi yang dapat dipercayai melalui kesan positif yang berkaitan dengan 

identitas perusahaan atau produknya yang sesuai dengan kebutuhan, keinginan, 

perhatian dan kepentingan bagi para konsumennya.
24

 

                                                           
23

 Arifin, Anwar. Strategi Komunikasi. (Bandung: Amrico.2018), h.59. 

24
 Rumyeni & Evawani Elysa Lubis. 2015. Buku Ajar: Komunikasi Pemasaran. Pekanbaru: 

UR Press, h.78. 
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Kemudian di kutip oleh Ruslan dan dijelaskan tentang Marketing Public 

Relations sebagai berikut, Marketing Public Relations adalah suatu proses 

perencanaan, pelaksanaan dan pengevaluasian program-program yang dapat 

merangsang pembelian dan kepuasan konsumen melalui komunikasi mengenai 

informasi yang dapat dipercaya dan melalui kesan-kesan positif yang ditimbulkan 

dan berkaitan dengan identifikasi perusahaan atau produknya sesuai dengan 

kebutuhan, keinginan, dan kepentingan bagi para konsumennya.
25

  

Dari pengertian di atas dapat di tarik kesimpulan bahwa Marketing Public 

Relations adalah suatu proses kerja marketing untuk menarik konsumen 

menggunakan program kerja Public Relatios agar terciptanya hubungan yang baik 

antara konsumen dengan instansi. Melalui keberadaannya Marketing Public 

Relations di perusahaan dianggap efektif, dikarenakan Marketing Public Relations 

mampu dalam membangun brand awareness dan brand knowledge. Dengan 

adanya Marketing Public Relations dalam beberapa hal sangat efektif dan 

dianggap lebih hemat biaya daripada mempromosikan produk melalui iklan. 

Perkembangan marketing semakin lama semakin hebat, dengan memanfaatkan 

media yang ada marketing bertraspormasi secara digital. Memanfaatkan media 

sosial dan media publikasi yang lain seperti website dan aplikasi.   

Menurut Kotler dan Amstrong, pemasaran adalah suatu proses sosial dan 

manajerial yang membuat individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka 

                                                           
25

 Ruslan, R. (2018). Manajemen Humas & Manajemen Komunikasi: Konsep Dan Aplikasi. 

Rajawali Perss, h.108. 
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butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan 

nilai dengan orang lain.
26

 

2.2.3 Pengertian Public Relations 

Public Relations  merupakan suatu kerja manajemen atau fungsi 

manajemen, berdasarkan itu maka kerja public relation haruslah menerapkan 

prinsip-prinsip manajemen. Sedangkan tugas seorang public relation adalah 

melakukan kegiatan yang tugasnya berupa menjembatani peruusahaan atau 

lembaga tempat praktisi itu bekerja dengan publik, menjaga hubungan baik 

lembaga dengan publik. Dan seorang praktisi PR mempunyai tanggung jawab 

berat, dimana dia diharuskan mampu menjaga citra baik lembaga bahkan 

memberikan citra baik lembaga dan juga tidak merugikan publik, dimana harus 

saling terjadi pengertian dengan tidak merugikan satu sama lain.
27

 

Public relations adalah suatu kegiatan timbal balik antara lembaga dan 

publiknya, baik intern maupun ekstern. Public Relations merupakan fungsi 

manajemen yang bertujuan untuk membangun image, dan membina saling 

pengertian diantara kedua pihak. Public Relations adalah salah satu fungsi yang 

penting dalam membantu pemasaran. W. Emerson Reck berpendapat public 

relations merupakan kelanjutan dari proses pendapatan kebijaksanaan, penentuan 

pelayanan dan sikap yang disesuaikan dengan kepentingan orang-orang atau 

golongan agar  orang atau lembaga itu memperoleh kepercayaan dan good will 
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dari mereka. Kedua, pelaksanaan kebijaksanaan, pelayanan dan sikap untuk 

menjamin adanya pegertian dan penghargaan yang sebaik-baiknya.  

Ini sejalan dengan apa yang dikemukakan oleh Frank Jefkin yang 

mengatakan Public Relations berarti menciptakan saling pengertian. Public 

Relations adalah suatu untuk mendapatkan sesuatu tanpa harus melakukan 

sesuatu. Tetapi dalam kenyataannya kita tidak akan mendapatkan apapun bila 

tidak berbuat sesuatu. Sekarang menjadi pertanyaan besar, apa public relations 

profitable atau investasi dalam kegiatan pemasaran?. Menurut penulis public 

relations investasi jangka panjang dalam kegiatan pemasaran, hasilnya dirasakan 

dalam waktu yang lama selaras dengan tugas jangka panjangnya membina nama 

baik perusahaan, mendidik konsumen dan menciptakan citra.
28

 

Dalam praktiknya, public relation atau humas dapat berfungsi ganda yaitu di 

satu pihak sebagai marketing public relation untuk mencapai marketing objektif 

sedangkan pihak lain sebagai corporate public relation untuk mencapai tujuan 

utama dari perusahaan dalam menciptakan identitas dan citra perusahaan yang 

positif.  

a. Peran dan Fungsi Public Relation 

Peranan public relation dalam suatu lembaga atau organisasi dapat dibagi 

menjadi empat peran, yakni :
29
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1. Sebagai komunikator atau penghubung antara organisasi atau lembaga 

yang diwakili dengan publiknya. 

2. Membina relationship, yaitu berupaya membina hubungan yang positif 

dan saling menguntungkan dengan pihak publiknya.  

3. Peranan back up management, yakni sebagai pendukung dalam fungsi 

manajemen organisasi atau perusahaan. 

4. Membentuk corporate image, artinya peranan public relation berupaya 

menciptakan citra bagi organisasi atau lembaganya.  

Public relation merupakan satu bagian dari satu nafas yang sama dalam 

organisasi tersebut, dan harus memberi identitas organisasinya dengan tepat dan 

benar serta mampu mengkomunikasikannya sehingga public menaruh 

kepercayaan dan mempunyai pengertian tersebut.  

Banyak perusahaan yang memanfaatkan dan menggunakan public 

relations pemasaran dalam meningkatkan kesadaran masyarakat terhadap produk 

baru maupun produk yang sudah mapan. Bagi kebanyakan perusahaan public 

relations pemasaran ini benarbenar efektif, dari dalam beberapa kasus biayanya 

lebih efisien dibandingkan iklan namun demikian seluruh konsep, strategi serta 

tekniknya di rencanakan bersama dengan bagian pemasaran. Konsep, strategi serta 

teknik digunakan bauran 6 P (price, product, place, promotions, public relations, 

power). Pemasaran memerlukan lebih banyak ketrampilan memanfaatkan sumber 

daya public relations, kerana public relations menciptakan dampak yang 

bersumber pada peningkatan kesadaran masyarakat dengan biaya periklanan yang 
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relatif lebih sedikit.  Public relations tidak membayar ruang dalam media tetapi 

mengembangkan stafnya mengelola eventevent tertentu. 

Jika news valuenya tinggi dan menarik, akan dimuat dalam semua media 

massa serta dapat berharga jutaan rupiah jika dinilai dengan periklanan. Lagi pula 

karena berita tersebut dapat berupa ulasan atau editorial maka lebih terpercaya 

dari pada iklan. Kadang-kadang hasil dari satu strategy public relations yang 

terpadu dapat mengagumkan.
30

 

b. Tujuan Public Relations 

Tujuan utama dari public relation adalah mempengaruhi perilaku orang 

secara individu maupun kelompok saat saling berhubungan, melalui dialog 

dengan semua golongan, dimana persepsi, sikap dan opininya penting terhadap 

suatu kesuksesan sebuah perusahaan. Tujuan public relation adalah sebagai 

berikut: 

1. Menumbuhkembangkan citra perusahaan yang positif untuk public 

eksternal atau masyarakat dan konsumen. 

2. Mendorong tercapainya saling pengertian antara public sasaran dengan 

perusahaan. 

3. Mengembangkan sinergi fungsi pemasaran dengan public relation. 

4. Efektif dalam membangun pengenalan merek dan pengetahuan merek. 
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5. Mendukung bauran pemasaran.
31

 

2.2.4 Pengertian Marketing Public Relation 

Ruslan dan dijelaskan tentang Marketing Public Relations sebagai berikut, 

“Marketing Public Relations adalah suatu proses perencanaan, pelaksanaan dan 

pengevaluasian program-program yang dapat merangsang pembelian dan 

kepuasan konsumen melalui komunikasi mengenai informasi yang dapat 

dipercaya dan melalui kesan-kesan positif yang ditimbulkan dan berkaitan dengan 

identifikasi perusahaan atau produknya sesuai dengan kebutuhan, keinginan, dan 

kepentingan bagi para konsumennya”.
32

 

Dari pengertian di atas dapat di tarik kesimpulan bahwa Marketing Public 

Relations adalah suatu proses kerja marketing untuk menarik konsumen 

menggunakan program kerja Public Relatios agar terciptanya hubungan yang baik 

antara konsumen dengan instansi. Melalui keberadaannya Marketing Public 

Relations di perusahaan dianggap efektif, dikarenakan Marketing Public Relations 

mampu dalam membangun brand awareness dan brand knowledge. Dengan 

adanya Marketing Public Relations dalam beberapa hal sangat efektif dan 

dianggap lebih hemat biaya daripada mempromosikan produk melalui iklan. 

Perkembangan marketing semakin lama semakin hebat, dengan memanfaatkan 

media yang ada marketing bertraspormasi secara digital. Memanfaatkan media 

sosial dan media publikasi yang lain seperti website dan aplikasi. 
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Philip Kotler yang pertama kali memunculkan konsep Mega Marketing 

yang merupakan perpaduan antara kekuatan public relations dan marketing mix, 

mega marketing tersebut kemudian dikembangkan oleh Thomas L. Harris melalui 

bukunya berjudul The Marketer’s Guide to Public Relations yang melahirkan 

marketing public relations. Menurut Keith Butterick, bahwa marketing public 

relations adalah public relations yang secara khusus mendukung aktivitas 

penjualan.
33

 

Secara umum Marketing Public Relations mengandung tiga taktik (Three 

Ways Strategy) untuk melaksanakan program pencapaian tujuan, sesuai dengan 

pengertian Marketing Public Relations merupakan potensi untuk menyandang 

suatu taktik pull strategy (menarik), merupakan power (kekuatan) sebagai 

penyandang push strategy (untuk mendorong) dan juga merupakan pass strategy 

sebagai upaya untuk memengaruhi atau menciptakan opini publik yang 

menguntungkan.
34

 

Dalam menganalisis dan hasil penelitian ini penulis merujuk pada yang 

disampaikakn oleh Thomas L Harris (1991) secara garis besar ada three ways 

strategy yang harus dilakukan dalam melaksanakan program untuk mencapai 

tujuan. Pertama, bahwa Public Relations merupakan potensi untuk menyandang 

suatu taktik pull strategy (menarik), kedua adalah kekuatan sebagai penyandang 
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push strategy (mendorong), dan ketiga adalah pass strategy (mempengaruhi) 

bahwa Public Relations dapat mempengaruhi opini publik.
35

 

Strategi Marketing Public Relations erat kaitannya dengan sebuah inovasi, 

di mana dibutuhkannya sebuah inovasi berupa gagasan ataupun cara penyelesaian 

yang mampu mengubah ke arah hal yang lebih baik. Berdasarkan buku Ilmu, 

Teori dan Filsafat Komunikasi yang dikemukakan oleh Onong Uchjana Effendy 

menurut Everett M. Rogers “Difusi adalah proses di mana suatu inovasi 

dikomunikasikan melalui saluran tertentu dalam jangka waktu tertentu di antara 

para anggota sistem social”.
36

 

Kesimpulannya bahwa target dan tujuan yang hendak dicapai dalam strategi 

marketing public relation harus sealan dengan bagian pemasaran dan tujuan utama 

pemasaran misalnya, melalui upaya untuk memuaskan bagi pihak pelanggannya. 

Untuk mendapatkan customer tersebut terlebih dulu dibutuhkan suatu customer 

melalui pembinaan dan pemeliharaan agar konsumen tetap loyal dan tidak 

berpaling kepada produk pesaing. Pada akhirnya pihak perusahaan akan 

berorientasi kepada kepentingan konsumen sebelumnya harus memperoleh nilai 

kepercayaan pihak konsumennya. 

2.2.5 Loyalitas Konsumen 

Secara teori loyalitas pelanggan merupakan satu faktor yang dapat 

memberikan berbagai keuntungan bagi pemasar. Loyalitas ini merupakan perilaku 

pasca pembelian atau penggunaan produk. Bentuk dari loyalitas yang dapat 
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terlihat secara empiris adalah pembelian ulang dan perekomendasian. Loyalitas 

konsumen terhadap suatu produk tidak serta merta akan timbul, terutama untuk 

jenis produk convinience. Maka dibutuhkan usaha untuk menbangun dan 

mempertahankan loyalitas tersebut.
37

 

2.3.Konsep Operasional 

                Menurut Singarimbun konsep operasional bisa dikatakan upaya 

menerjemahkan konsep atau sesuatu yang abstrak kedalam bentuk yang konkrit. 

Berdasarkan uraian diatas dapat ditariksebuah peryataan atau batasan dari hasil 

mengoperasionalkan konsep, yang memungkinkan riset mengukur konsep, 

konstruk, variable yang relevan dan berlaku bagi semua jenis variabel. Dan untuk 

menghindari terjadinya kesalah pahaman dalam menilai dan mengukur variabel 

penelitian diatas, maka penulis merasa perlu untuk  menentukan defenisi konsep.
38

    

                Berdasarkan dari teori Thomas L. Haris dalam bukunya Rosadi ruslan 

terdapat tiga strategi yaitu:
39

 

 

1. Pull strategy  

 Pull strategy Adalah strategi untuk menarik minat masyarakat dalam 

melakukan pembelian produk pada perusahaan, dengan cara Marketing Public 

Relations mengimpormasikan melaui promosi dan pengiklanan. 
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a. Promosi   

 Morissan dan Moriarty, Promosi didefinisikan sebagai koordinasi dari    

seluruh upaya yang dimulai pihak penjual untuk membangun berbagai saluran 

informasi dan persuasi untuk menjual barang dan jasa atau memperkenalkan suatu 

gagasan.
40

 

b. Priklanan  

 Menurut Kotler, Philip & Armstrong, Periklanan adalah “Segala bentuk 

penyajian dan promosi ide, barang atau jasa secara nonpersonal oleh suatu 

sponsor tertentu yang memerlukan pembayaran”.
41

 

2. Push Strategy  

 Adalah strategi untuk mendorong berhasilnya pemasaran diperusahaan 

dengan cara Marketing Public Relations memberikan pelayanan-pelayanan yang 

baik sehingga masyarakat merasa puas dengan pelayanan yang diberikan oleh 

perusahaan. 

a. Pelayanan Konsumen 

 Sinambela mengemukakan bahwa pelayanan adalah maka dapat 

disimpulkan bahwa pelayanan merupakan suatu bentuk sistem, prosedur atau 

metode tertentu yang diberikan kepada orang lain, dalam hal ini, kebutuhan 
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pelanggan tersebut dapat terpenuhi sesuai dengan harapan atau keinginan 

konsumen dengan tingkat persepsi mereka.
42

 

b. Kepuasan Konsumen 

 Menurut danang sunyoto, Kepuasan Konsumen merupakan salah satu alasan 

dimana konsumen memutuskan untuk berbelanja pada suatu tempat. Apabila 

konsumen merasa puas dengan suatu produk, mereka cenderung akan terus 

membeli dan menggunakannya serta memberitahukan orang lain tentang 

pengalaman mereka yang menyenangkan dengan produk tersebut.
43

 

3. Pash Strategy  

 Adalah strategi untuk mempengaruhi serta menciptakan opini public yang 

baik dimata masyarakat dengan dengan cara Marketing Public Relations 

melakukan kegiatan event maupun sponsorsip agar masyarakat terpengaruh dan 

melakukan pembelian diperusahaan tersebut. 

a. Sponsorsip  

 Menurut Meryl P. Gardner dan Philips Shuman (1988), sponsorship 

didefinisikan sebagai investasi karena bisa mensupport tujuan perusahaan (dengan 

menaikan image perusahaan) atau tujuan pemasaran (menambah brand 

awareness).
44

 

2.4.Kerangka Pikir 
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Kerangka pemikiran adalah gambaran bagaimana setiap variable dengan 

posisinya akan dipahami hubungan dan keterkaitannya dengan variable lain. 

Sebaiknya kerangka pemikiran di susun dalam bentuk deskripsi dan bagan, agar 

mudah di pahami.  

Dalam menganalisis dan hasil penelitian ini penulis merujuk pada yang 

disampaikakn oleh Thomas L Harris (1991) secara garis besar ada three ways 

strategy yang harus dilakukan dalam melaksanakan program untuk mencapai 

tujuan. Pertama, bahwa Public Relations merupakan potensi untuk menyandang 

suatu taktik pull strategy (menarik), kedua adalah kekuatan sebagai penyandang 

push strategy (mendorong), dan ketiga adalah pass strategy (mempengaruhi) 

bahwa Public Relations dapat mempengaruhi opini public.
45 Berdasarkan teori di 

atas maka kerangka pikir penelitian ini dapat digambarkan seperti bagan berikut: 
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Gambar 2.3 Kerangka Pikir Penelitian 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

3.1 Desain Penelitian  

Jenis penelitian  ini menggunakan jenis penelitian deskriptif kualitatif yang 

mempelajari masalah yang ada serta tata cara kerja yang berlaku. Penelitian 

kualitatif merupakan sebuah metode penelitian yang digunakan dalam 

mengungkapkan permasalahan kehidupan kerja organisasi pemerintah, olahraga, 

seni dan budaya, sehingga dapat dijadikan suatu kebijakan untuk dilaksanakan 

demi kesejahteraan bersama.
46

 Lebih lanjut Moleong mengemukakan bahwa 

penelitian deskriptif menekankan pada data berupa kata-kata, gambar, dan bukan 

angka-angka yang disebabkan oleh adanya penerapan metode kualitatif. 

3.2 Lokasi dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini di lakukan di PT. Nadhira Napoleon Perkasa Kota  Pekanbaru. 

Lokasi  perusahaan di  Jl. Jendral Sudirman No. 177 Pekanbaru . Penelitian ini 

dilaksankan setelah proposal disahkan pada bulan Maret,Juli 2022.  

 

3.3  Subjek dan Objek Penelitian 

1. Subjek Penelitian 

Yang menjadi subjek penelitian ini adalah PT. Nadhira Napoleon Perkasa 

Kota Pekanbaru. 

2. Objek Penelitian 
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Objek  dalam  penelitian  ini  adalah Marketing, SPV, dan konsumen PT. 

Nadhira Napoleon Perkasa Kota Pekanbaru. 

3.4 Sumber Data 

1. Sumber Data 

a. Data Primer, dalam penelitian ini adalah hasil wawancara dengan 

marketing Public Relation, SPV, dan konsumen PT. Nadhira Napoleon 

Perkasa. 

b. Data Sekunder, merupakan data yang di ambil secara tidak lansung, data 

ini biasanya di ambil dari dokumen-dokumen laporan, karya tulis orang 

lain, majalah, Koran atau arsip lainnya sebagai bahan pelengkap 

penelitian. 

3.3 Informan Penelitian 

           Dalam melakukan penelitian ini, informan sangat penting bagi hasil 

penelitian untuk memberikan informasi yang dibutuhkan mengenai penelitian ini. 

Informan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :   

a. Marketing Public Relations, (Angga Pratama) (Informan Key) 

b. SPV PT. Nadhira Napoleon Perkasa dan Tiga (3) Orang Konsumen PT.  

Nadhira Napoleon Perkasa (Informan Pendukung) 

 

3.4 Teknik Pengumpulan Data 

a. Observasi 

Menurut Asyari observasi merupakan suatu pengamatan yang khusus dan 

dan pencatatan yang sistematis yang di tujukan pada beberapa masalah dalam 
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penelitian, dengan maksud untuk mendapatkan data yang diperlukan dalam 

pemecahan masalah yang akan di hadapi.
47

 

b. Wawancara 

 Wawancara adalah suatu kegiatan yang dilakukan untuk mendapatkan 

informasi secara langsung dengan mengungkapkan pertanyaan-pertanyaan pada 

responden. Wawancara bermakna berhadapan langsung antara interviewer dengan 

responden dan kegiatannya dilakukan secara lisan.
48

 Dalam hal ini peneliti 

mengumpulkan data melalui wawancara dengan Public Relation  dan beberapa 

staff dari PT. Nadhira Napoleon Perkasa Kota Pekanbaru. 

c. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah mencari data mengenai hal-hal atau variabel yang 

berupa catatan, buku, surat kabar, majalah, prasasti, notulen rapat, agenda dan 

sebagainya yang berhubungan dengan masalah-masalah dalam penelitian ini.
49

 

Dokumentasi yang dilakukan peneliti dalam penelitian ini berupa foto, gambar, 

dan data-data mengenai aktivitas Marketing Public Relations PT. Nadhira 

Napoleon Perkasa Kota Pekanbaru. 

3.5  Validasi Data 

Untuk mengecek keabsahan data, peneliti menggunakan teknik Triangulasi. 

Pengertian triangulasi teknik pemeriksaan keabsahan data yang memanfaatkan 

sesuatu yang lain dalam membandingkan hasil wawancara terhadap objek 
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penelitian.
50

 Triangulasi dapat dilakukan dengan menggunakan teknik yang 

berbeda yaitu wawancara, observasi dan dokumen. Triangulasi ini selain 

digunakan untuk mengecek kebenaran data juga dilakukan untuk memperkaya 

data.
51

 

Ada empat macam triangulasi diantarannya dengan memanfaatkan 

penggunaan sumber, metode, penyidik dan teori. Pada penelitian ini, dari keempat 

macam triangulasi tersebut, peneliti hanya menggunakan teknik pemeriksaan 

dengan memanfaatkan sumber. Triangulasi dengan sumber artinya 

membandingkan dan mengecek balik derajat kepercayaan suatu informasi yang 

diperoleh melalui waktu dan alat yang berbeda dalam penelitian kualitatif. 

Adapun untuk mencapai kepercayaan itu, maka ditempuh langkah sebagai berikut: 

1. Membandingkan data hasil pengamatan dengan data hasil wawancara. 

2. Membandingkan hasil wawancara dengan isi suatu dokumen yang 

berkaitan.
52

 

3.6 Teknik Analisis Data 

Analisis data merupakan tahap interpretasi data yang diperoleh dari 

penelitian di lapangan. Analisis data merupakan upaya menggambarkan secara 

naratif, deskriptif terhadap data yang diperoleh. Dalam teknik analisis data, alat 

dari analisis data menentukan bagaimana kita menyimpulkan, menganalisis, serta 
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menjelaskan data yang diperoleh agar dapat dipahami sebagai sebuah atau 

beberapa temuan.
53

 

Adapun teknik analisis data yang penulis gunakan adalah deskriptif 

kualitatif  yakni mengambarkan dan menjelaskan permasalahan yang diteliti 

dalam bentuk kalimat.
54

 Penulis menjelaskan data dengan kalimat sehingga 

mendapatkan pemahaman tentang Strategi Marketing Public Relations PT. 

Nadhira Napoleon Perkasa Kota Pekanbaru Dalam Mempertahankan Loyalitas 

Konsumen. Langkah-langkah yang dilakukan dalam analisa data ini adalah 

dengan mengatur, mengurutkan, mengelompokkan dan menelaah seluruh data 

yang tersedia dari berbagai sumber. 
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BAB IV 

GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 

4.1 Profil PT. Nadhira Napoleon Perkasa Kota Pekanbaru 

 

Nadhira Napoleon Pekanbaru berawal dari bisnis rumahan yang 

mempromosikan oleh-oleh yang berasal dari medan dan diantarkan dari rumah ke 

rumah konsumen. Awal mula bisnis ini dijalankan secara online melalui media 

sosial pribadi pemilik Nadhira Napoleon Pekanbaru. Produk oleh-oleh Medan 

seperti Bolu Meranti, Bika Ambon dan Medan Napoleon berhasil menjadi idola 

pada waktu itu. dengan perkembangannya yang pesat, maka gerai pertama 

Nadhira Napoleon berhasil didirikan pada tahun 2017 yang lokasinya berada di Jl. 

Kaharuddin Nasution simpang bandara Pekanbaru.  

Konsep gerai didirikan sebagai wadah makanan makanan khas pekanbaru 

yang berasal dari UMKM lokal atau usaha rumahan yang dikumpulkan di Nadhira 

Napoleon agar kebutuhan konsumen dapat terpenuhi saat berbelanja di Nadhira 

Napoleon. Dikatakan oleh pemilik (Bapak Herlino), konstribusi pelanggan 

Nadhira Napoleon berasal dari masyarakat lokal kota Pekanbaru, wisatawan lokal 
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dari sekitar daerah Riau dan wisatawan luar daerah Riau.Nadhira Napoleon terus 

menjaga kualitas makanan yang disediakannya, sejak awal gerai berdiri, setiap 

harinya makanan yang belum terjual akan dicek kualitasnya untuk memastikan 

tidak terjadinya kerusakan dan penurunan kualitas makanan.  

Nadhira Napoleon hanya menyediakan produk tanpa bahan pengawet, 

maka dari itu, jenis produk basah di datangkan setiap hari oleh para penjual. 

Sementara untuk produk kering usaha rumahan disimpan hanya dalam waktu 4-5 

hari agar kesegaran produk untuk sampai ke tangan konsumen tetap terjaga.
55

 

Pemilik Nadhira Napoleon optimis dengan perkembangan kota Pekanbaru saat ini 

sebagai destinasi wisata akan mendorong perkembangkan bisnisnya. Berkat buah 

dari kegigihan tersebut pada 21 Desember 2019 Nadhira Napoleon resmi 

menambah gerai yang menjadi outlet pusat yang berlokasi di Jl. Jendral Sudirman 

No.177 Pekanbaru Nadhira Napoleon akan terus berusaha untuk menambah jenis 

produk dan varian terbaru lainnya agar Nadhira Napoleon selalu eksis dan dapat 

menyediakan kebutuhan konsumen akan produk-produk makanan.  

Nadhira  Napoleon  akan  terus  berusaha  untuk  menambah  jenis  

produk  dan varian  terbaru  lainnya  agar  Nadhira  Napoleon  selalu  eksis  dan  

dapat  menyediakan kebutuhan konsumen akan produk-produk makanan. 

 

4.1.1 Struktur Organisasi Perusahaan 

Struktur  organisasi  merupakan  suatu  komponen  atau  satuan  kerja  dari  suatu  

organisasi,  struktur  organisasi  menunjukkan  bagian-bagian  kerja  dan  fungsi  

dari berbagai  kegiatan  koordinasi.  Struktur  organisasi  juga  menunjukkan 
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profesionalisasi pekerjaan dan jalur komando di antara sumber daya manusia. 

Adapun    struktur  organisasi  Nadhira  Napoleon  Pekanbaru  (Outlet  Pusat  

Jendral Sudirman) adalah sebagai berikut: 

Gambar IV.1 : Struktur Organisasi Nadhira Napoleon Pekanbaru  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

Sumber : Data Olahan Penelitian, 2022. 

 

 

4.1.2 Fungsi dan Tugas Organisasi 

Masing-masing sumber daya manusia organisasi memiliki tugas dan 

tanggung jawab  masing-masing  agar pekerjaan  dapat  dilaksanakan  secara  
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efektif  dan efisien. Adapun  tugas  dan  tangggung  jawab  masing-masing  bagian  

dari organisasi  Nadhira Napoleon Pekanbaru adalah sebagai berikut: 

1. Pemilik  

a. Bertanggung jawab atas aktivitas usaha 

b. Membuat kebijakan untuk kemajuan usaha 

c. Membina karyawan agar dapat bekerja secara efektif dan efisien 

d. Membina  karyawan  agar  dapat  memikul  tanggung  jawab  

masing-masing dengan baik 

e. Mengevaluasi perkembangan toko 

2. Super Visor (SPV) 

a. Mengawasi aktivitas para karyawan 

b. Menjaga kualitas pelayanan konsumen 

c. Mengontrol ketersediaan stok produk 

d. Mengontrol kualitas produk secara berkala 

e. Merancang kerjasama dengan mitra 

f. Merancang strategi promosi 

g. Mengeavaluasi jenis produk yang diminati konsumen 

3. Admin 

a. Melalukan pencatatan setiap produk yang masuk 

b. Menerima dan memberi balasan terhadap pesan yang masuk ke 

toko 

c. Mengelola akun media sosial Nadhira Napoleon  

d. Membuat laporan mengenai persediaan produk secara berkala 
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e. Membuat laporan penjualan 

f. Menginput salinan faktur konsinyasi 

g. Membantu SPV menyiapkan informasi terkait dengan penjualan 

4. Kasir 

a. Melakukan proses penjualan dan pembayaran 

b. Melakukan pencatatan atas transaksi 

c. Melakukan pengecekan atas jumlah barang hingga akhir transaksi 

d. Melakukan proses transaksi hingga pembungkusan produk yang 

dibeli 

e. Bertanggung jawab atas segala transaksi 

5. Pramuniaga 

a. Memuat produk dari mitra ke took 

b. Menata barang pada display 

c. Menjaga tata barang pada display 

d. Membantuk memberikan informasi produk kepada konsumen 

e. Membantu konsumen memenuhi kebutuhannya 

f. Melakukan pengemasan produk yang dibeli oleh konsumen 

g. Menjaga kebersihan lingkungan toko.
56

 

 

4.1.3 Visi dan Misi Perusahaan 

a. Visi 
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Menjadikan  Nadhira  Napoleon  Pekanbaru  sebagai  outlet “One-Stop 

Shopping oleh-oleh” yaitu dapat menemukan segala kebutuhan oleh-oleh dan 

makanan dalam satu tempat saja. 

b. Misi 

1. Terus menambah ragam produk dan varian terbaru 

2. Melengkapi kebutuhan oleh-oleh dan konsumsi konsumen 

3. Menjaga kualitas produk yang disajikan 

4. Memperkenalkan  Nadhira  Napoleon  hingga  ke  masyarakat  luar 

Riau bahkan mancanegara. 

 

4.1.4 Konsinyasi Nadhira Napoleon 

Dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia, istilah konsinyasi diartikan 

sebagai kegiatan penitipan barang dagangan kepada agen atau orang untuk 

dijualkan dengan pembayaran kemudian (jual titip). Penjualan konsinyasi 

memiliki perbedaan dari toko penjualan pada umumnya.  Jika pada toko biasa 

produk yang tersedia adalah tanggung jawab pihak pemilik toko. Namun untuk 

toko yang memiliki sistem konsinyasi, produk yang disediakan belum sepenuhnya 

tanggung jawab pemilik toko. Pihak pemilik toko tidak berkewajiban membayar 

seluruh produk yang diserahkan oleh mitra. Namun hanya membayarkan hasil 

penjualan yang berdasarkan produk yang terjual kepada pihak ketiga atau 

konsumen. 

a. Syarat Konsinyasi Nadhira Napoleon Pekanbaru 

Di   Nadhira   Napoleon   sebagian   besar   produk   yang   disediakan 

adalah berdasarkan   konsinyasi   bersama   mitra.   Untuk   menyajikan   produk-
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produk   yang berkualitas  dan  dapat  memenuhi  selera  konsumen,  Nadhira 

Napoleon  menetapkan standar  produk  yang  dapat  diterima  dan  hanya 

menerima  kerjasama  bersama  mitra jika memenuhi syarat yang telah ditetapkan. 

Adapun syarat konsinyasi di Nadhira Napoleon adalah sebagai berikut:  

1. Mitra merupakan pihak produksi tangan pertama 

2. Produk menggunakan bahan yang berkualitas, aman untuk di konsumsi 

3. Produk tanpa bahan pengawet/kimia berbahaya 

4. Produk halal 

5. Untuk  produk  olahan  basah,  harus    fresh  setiap  hari  agar  selalu 

diterima konsumen dalam keadaan segar 

6. Untuk produk kering pastikan kemasan dapat menjaga kualitas produk 

hingga jangka waktu yang ditentukan 

7. Produk dikemas dengan rapi dan menarik.
57

 

 

b. Daftar Mitra di Nadhira Napoleon Pekanbaru 

Mitra  yang  bekerja  sama  di  Nadhira  Napoleon  memiliki  merek  dagangnya 

tersendiri.  Berikut  penulis  sajikan  daftar  mitra  yang  bekerja  sama  dengan 

Nadhira Napoleon Pekanbaru beserta jenis produk yang dititipkan:  

Tabel IV.1 : Daftar  mitra di Nadhira Napoleon Pekanbaru 

No Nama Mitra/Merek Jenis Produk 

1. Rumah Kue Viera Ketan Talam, Bolu, Brownies, Wajik, 

Bingka. 

2. dr. Poppy‟s Minuman buah. 

3. Letton Coffee Kopi, Minuman susu. 

4. Dapur Bunda Dessert box. 

5. Dessertbox.pku Dessert box. 
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6. Mondek Asinan, Minuman segar. 

7. Sepanci Bakso frozen. 

8. Puti Buana Rendang dan sambal kemasan. 

9. Yasmine Bolu Kemojo. 

10. Uni Oni Basreng, Orong-orong. 

11. Kriuks! Aneka Keripik, Cemilan Kering. 

12. Mekar Wangi Lempuk Durian. 

13. Bude Pandau Pastel Mini. 

14. Mak Wo Peyek. 

15. Zie Chocolate Donat. 

16. Melayu Crackers Kerupuk Kulit Patin. 

Sumber : Data olahan penelitian, 2022. 
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BAB VI 

PENUTUP 

5.7 Kesimpulan  

Pada hasil penelitian yang telah dikemukakan pada bab terdahulu berikut 

dengan analisa data yang dibuat berdasarkan pada permasalahan yang telah 

diajukan, maka secara umum penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

bagaimana strategi marketing public relations dalam mempertahankan loyalitas 

konsumen PT. Nadhira Napoleon Perkasa Pekanbaru. Untuk itu, secara 

keseluruhan penulis menarik beberapa kesimpulan yang dibuat berdasarkan hasil 

penelitian. Adapun butir kesimpulan yang penulis maksud adalah sebagai berikut: 

Dapat diketahui bahwa strategi marketing public relations yang 

dilakukan PT. Nadhira Napoleon Perkasa Pekanbaru dalam melakukan promosi 

menggunakan push strategy dengan mengadakan sebuah events yaitu mengadakan 

acara seminar terhadap produk atau jasa yang di hasilkan oleh PT. Nadhira 

Napoleon Perkasa Pekanbaru sudah berjalan  lancar dalam melakukan strategi 

kepada pelanggan.  

Strategi marketing public relations yang dilakukan PT. Nadhira 

Napoleon Perkasa Pekanbaru dalam menarik perhatian pelanggan mengunakan 

pull strategy melalui media sosial dengan memanfaatkan instagram dan web PT. 

Nadhira Napoleon Perkasa Pekanbaru sudah efektif dan efesien dalam melakukan 

strategi marketing publik relations dan berjalan dengan baik karena perusahaan 

mampu memanfaatkan media sosial dalam hal promosi untuk dapat 
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mempengaruhi pelanggan dan menarik perhatian pelanggan terhadap produk atau 

jasa yang ditawarkan perusahaan.  

Strategi marketing publik relations dalam mempertahankan pelanggan 

PT. Nadhira Napoleon Perkasa Pekanbaru menciptakan opini publik 

menggunakan pass strategy dengan mengadakan pertemuan yang dilakukan PT. 

Nadhira Napoleon Perkasa Pekanbaru dengan pelanggan sudah dilakukan dengan 

baik karena sekaligus sebagai ajang pendekatan perusahaan PT. Nadhira 

Napoleon Perkasa Pekanbaru sendiri kepada masyarakat agar mudah dikenal. 

6.2 Saran 

Saran dari peneliti khususnya terhadap PT. Nadhira Napoleon Perkasa 

Pekanbaru mengenai salah satu unsur terpenting dalam bisnis yaitu penerapan 

marketing public relations dengan sebaik mungkin terhadap perusahaan, agar 

dapat mempertahankan pelangga PT. Nadhira Napoleon Perakasa Pekanbaru yang 

bersangkutan sebagaimana yang peneliti tulis sebagai berikut: 

1. Diharapkan dibagian push strategy agar lebih banyak mengadakan events 

dalam  satu tahun untuk dapat menarik perhatian pelanggan. 

2. Diharapkan dibagian pass strategy untuk melakukan pertemuan tidak 

hanya di kantor tetapi juga di dilakukan diluar.   
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Lampiran 1 

PEDOMAN WAWANCARA 

STRATEGI MARKETING PUBLIC RELATIONS 

PT. NADHIRA NAPOLEON PERKASA KOTA PEKANBARU 

DALAM MEMPERTAHANKAN LOYALITAS KONSUMEN 

 

Informan Kunci : Angga Pratama (Marketing Public Relations 

PT. Nadhira Napoleon Perkasa Pekanbaru)  

Informan Pendukung : Yolla (SPV PT. Nadhira Napoleon Perkasa 

Pekanbaru) 

Fitriani  (Konsumen PT. Nadhira Napoleon 

Perkasa Pekanbaru)  

Arif Febrinal (Konsumen PT. Nadhira Napoleon 

Perkasa Pekanbaru)  

Achi (Konsumen PT. Nadhira Napoleon Perkasa 

Pekanbaru) 

A. Push Strategy (Dorong) 

1. Apa bentuk promosi yang dilakukan PT. Nadhira Napoleon Perkasa 

kepada konsumen dalam mempertahankan loyalitas konsumen? 

2. Bagaimana cara PT. Nadhira Napoleon Perkasa  melakukan promosi? 

3. Kenapa PT. Nadhira Napoleon Perkasa melakukan promosi?  

4. Kapankah PT. Nadhira Napoleon Perkasa melakukan pemasaran kepada 

konsumen?  

B. Pull Strategy (Menarik) 

1. Bagaimana strategi yang dilakukan perusahaan untuk menarik perhatian 

konsumen dalam melakukan pemasaran agar dapat berjalan sesuai dengan 

yang diinginkan?  
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2. Siapa pihak-pihak yang dilibatkan dalam pemasaran tersebut guna 

mempertahankan loyalitas konsumen?  

3. Apa saja kendala yang di dapatkan perusahaan selama ini didalam proses 

untuk menarik perhatian konsumen? 

4. Apa bentuk strategi yang dilakukan perusahaan untuk menarik perhatian 

konsumen antara perusahaan dan pelanggan tersebut dilaksankan? 

C. Pass Strategy (Membujuk)  

1. Apa saja yang harus dipersiapakan oleh perusahaan dalam menciptkan 

opini publik kepada konsumen? 

2. Apa contoh dalam menciptakan opini publik yang telah diikuti perusahaan 

dari hasil kerja sama dengan konsumen? 

3. Apa bentuk kerja sama yang dilakukan antara perusahaan dengan 

pelanggan dalam menciptakan opini public? 

4. Mengapa perusahaan perlu menciptakan opini publik dengan konsumen?  

5. Bagaimana dampak dari terciptanya opini publik ini terhadap konsumen? 

6. Siapa sasaran Bapak/Ibuk guna mempertahankan loyalitas konsumen? 
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Lampiran 2 

DOKUMENTASI 

Gambar I : Peneliti Mewawancarai dengan Angga Pratama selaku 

Maeketing Public Relations PT. Nadhira Napoleon Perkasa 

Pekanbaru. 
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Gambar II : Dokumentasi Peneliti Setelah Melakukan  Wawancara 

dengan Yolla selaku SPV PT. Nadhira Napoleon Perkasa 

Pekanbaru di Depan Nadhira  Napoleon Perkasa Pekanbaru  . 
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Gambar III : Dokumentasi Peneliti  Setelah melakukan Wawancara 

dengan Achi selaku Konsumen PT. Nadhira   Napoleon Perkasa Pekanbaru . 
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Gambar IV : Dokumentasi Peneliti  Setelah melakukan Wawancara dengan 

Arif Febrinal selaku Konsumen PT. Nadhira   Napoleon 

Perkasa Pekanbaru. 
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