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ABSTRACT 
This research is a qualitative descriptive study. The purpose of this study was to 
determine the marketing mix strategy at PT. Bali Multi Sarana in an effort to increase the 
sales volume of corporate events. Data was collected through interviews, observation 
and documentation studies. The data analysis technique used is SWOT analysis and the 
7P marketing mix (price, product, place, promotion, process, people and physical 
evidence). 
Based on the results of data analysis, it is known that there are four marketing mix 
strategies to increase sales volume of corporate events at PT. Bali Multi Sarana, SO 
strategy (Strength Opportunity) to maximize corporate events and marketing services 
through social media, build networking with the venue. ST strategy (Strength Threats) 
highlights the advantages of corporate events and equipment products, makes attractive 
promos and displays client testimonials that have used the company's services on social 
media. WO strategy (Weakness Opportunity) is to recruit marketing staff, make sales 
calls, utilize networking with old clients. WT strategy (Weakness Threats) maximizes 
promotions regarding the advantages of corporate events products and conducts 
research on competitors in conducting marketing. 
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ABSTRAK 
Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif kualitatif. Tujuan penelitian ini untuk 
mengetahui strategi bauran pemasaran di PT. Bali Multi Sarana dalam upaya 
meningkatkan volume penjualan corporate events. Data dikumpulkan melalui 
wawancara, observasi dan studi dokumentasi. Teknik analisis data yang digunakan 
adalah analisis SWOT dan bauran pemasaran 7P (price, product, place, promotion, 
process, people dan physical evidence).  
Berdasarkan hasil analisis data diketahui empat strategi bauran pemasaran guna 
meningkatkan volume penjualan corporate events di PT. Bali Multi Sarana yaitu strategi 
SO (Strength Opportunity) memaksimalkan pelayanan jasa corporate events dan 
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pemasaran melalui sosial media, membangun networking dengan pihak venue. Strategi 
ST (Strength Threats) menonjolkan kelebihan produk corporate events dan equipments 
yang dimiliki, membuat promo menarik dan memunculkan testimony klien yang pernah 
menggunakan jasa perusahaan pada sosial media. Strategi WO (Weakness 
Opportunity) melakukan recruitment staff pemasaran, melakukan sales call, 
memanfaatkan networking dengan klien lama. Strategi WT (Weakness Threats) 
memaksimalkan promosi mengenai kelebihan produk corporate events dan melakukan 
riset terhadap pesaing dalam melakukan pemasaran. 

 
Kata kunci: Bauran Pemasaran, Strategi Pemasaran, Volume Penjualan 
 

 

1. PENDAHULUAN 
Bali merupakan salah satu provinsi di Indonesia yang sebagian besar 

sumber pendapatannya berasal dari industri pariwisata. Berbagai perkembangan 
pariwisata dapat dilihat dari infrastruktur, fasilitas, aksesbilitas serta akomodasi 
yang ada di Bali. Seiring perkembangan zaman, pariwisata Bali memiliki kegiatan 
pariwisata lain yaitu penyelenggaraan MICE. Menurut Oka dalam Indrajaya 
(2015), MICE merupakan suatu rangkaian kegiatan, dimana para pengusaha 
atau professional berkumpul pada suatu tempat yang terkondisikan oleh suatu 
permasalahan, pembahasan, atau kepentingan yang sama. Sedangkan event 
adalah kegiatan terencana dengan topik tertentu yang tujuannya untuk menarik 
perhatian pengunjung agar mereka memahami pesan yang ingin disampaikan 
oleh perusahaan penyelenggara acara tersebut (Rahma, 2018). 

Pariwisata Bali didukung dengan adanya stake holders dan sumber daya 
manusia yang sudah berpengalaman di industri MICE. Pada era yang serba 
modern dengan kemajuan teknologi, pengetahuan dan bisnis menyebabkan 
masyarakat atau perusahaan membutuhkan wadah untuk bertemu. Perusahaan 
pada umumnya melakukan pertemuan untuk kebutuhan perusahaan itu sendiri. 
Namun, pada kenyataannya, pertemuan tersebut tidak dapat ditangani oleh 
perusahaan secara langsung sehingga membutuhkan sebuah event organizer 
dalam menangani event perusahaan atau yang biasa disebut dengan corporate 
events. 

PT. Bali Multi Sarana merupakan salah satu perusahaan event organizer di 
Bali yang sudah memiliki banyak pengalaman di industri MICE. Produk yang 
ditawarkan oleh PT. Bali Multi sarana antara lain, corporate events, 
seminar/workshop, exhibition, conference, awarding night, audio visual dan 
production.  

Berikut adalah tabel yang menyajikan corporate events yang pernah 
ditangani oleh PT. Bali Multi Sarana. 
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Tabel 1 : Corporate Events yang ditangani oleh PT. Bali Multi Sarana  
Periode 2018-2022 

 

Tahun Nama Event Nama 
Perusahaan 

Jenis Event Jumlah 
Peserta 

2018 Hytera Global 
Partner Summit 

Hytera Meeting 510 

2019 Godfrey Philips 
Sales Conference 

Godfrey Philip 
India Ltd. 

Conference 450 

2020 Workshop 
Coremap-CTI 

ICCTF World Bank 

Bappenas – 
Indonesia 
Climate 

Change Trust 
Fund (ICCTF) 

Workshop 40 

2021 Hybrid Event 
International 

Conference “Infinity 
Experiences Of 

Nature and Sport 
Tourism” 

PT. Expanindo 
La Voyage 

Conference 100 

2022 Gates ICT 
Business Channel 
Summit Southeast 

Asia 

Gates Meeting 150 

Sumber: PT. Bali Multi Sarana, 2023 

 
Tabel 1 menyajikan data beberapa corporate events yang telah 

dipercayakan kepada PT. Bali Multi Sarana pada periode 2018-2022. Beberapa 
jenis corporate events yang pernah ditangani oleh PT. Bali Multi Sarana seperti 
meeting, conference dan workshop. Meeting telah diselenggarakan sebanyak 2 
kali, yaitu pada tahun 2018 dan tahun 2022.  

Pada tahun 2018, meeting diselenggarakan dengan jumlah peserta 
sebanyak 510. Pada tahun 2022, meeting diselenggarakan dengan jumlah 
peserta sebanyak 150. Selanjutnya, conference yang juga diselenggarakan 
sebanyak 2 kali yaitu pada tahun 2019 dan 2021. Pada tahun 2019, conference 
diselenggarakan dengan jumlah peserta sebanyak 450 dan pada tahun 2021, 
conference diselenggarakan dengan jumlah peserta sebanyak 100.  

Pada tahun 2020, PT. Bali Multi Sarana dipercaya untuk 
menyelenggarakan workshop dengan jumlah peserta sebanyak 40. Perusahaan 
– perusahaan yang telah bekerja sama dengan PT. Bali Multi Sarana pun 
beragam baik perusahaan nasional maupun internasional.  

Dalam perjalanannya PT. Bali Multi Sarana mengalami pasang surut pada 
penjualan corporate events. Berikut adalah tabel yang menyajikan data 
mengenai penjualan corporate events di PT. Bali Multi Sarana periode 2018-
2022. 
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Tabel 2 : 
Jumlah Penjualan Corporate Events PT. Bali Multi Sarana Periode 2018-2022 

 

Tahun Jumlah 
Event 

Target Pendapatan Realisasi 
Penjualan 

Persentase 
Pencapaian (%) 

2018 20 Rp.1.680.000.000 Rp.1.764.500.000 105 

2019 14 Rp.1.450.000.000 Rp.1.552.500.000 107 

2020 3 Rp.100.000.000 Rp.90.000.000 90 

2021 12 Rp.150.000.000 Rp.123.000.000 82 

2022 8 Rp.1.145.000.000 Rp.870.000.000 76 

Sumber : PT. Bali Multi Sarana, 2022 

 

Dapat dilihat dari tabel 2 bahwa pendapatan penjualan corporate events di 
PT. Bali Multi Sarana pada tahun 2018 dan 2019 mengalami peningkatan yang 
cukup signifikan. Bahkan pada tahun 2018 dan 2019 PT. Bali Multi Sarana 
mengalami pencapaian target penjualan. Pada tahun 2018 PT. Bali Multi Sarana 
telah mengelola 20 corporate events dan pada tahun 2019 telah mengelola 14 
corporate events. Pada tahun 2020 PT. Bali Multi Sarana telah mengelola 3 
corporate events selanjutnya pada tahun 2021 telah mengelola 12 corporate 
events dan pada tahun 2022, mengelola 8 corporate events.  

Pada tahun 2020 PT. Bali Multi Sarana mengalami penurunan pendapatan 
dengan total jumlah pendapatan sebesar Rp. 90.000.000 dibandingkan pada 
tahun sebelumnya dengan total jumlah pendapatan Rp.1.552.500.000. Hal 
tersebut juga dipengaruhi oleh adanya pandemi COVID-19 yang membatasi 
kegiatan masyarakat termasuk penyelenggaraan corporate events. Selanjutnya, 
pada tahun 2021 pasca pandemi PT. Bali Multi Sarana juga masih belum dapat 
mencapai target dengan jumlah pendapatan Rp. 123.000.000 dan pada tahun 
2022 PT. Bali Multi Sarana memperoleh pendapatan sebesar Rp.870.000.000. 
PT. Bali Multi Sarana mengalami penurunan jumlah pendapatan penjualan 
dengan rata-rata 92% tiap tahunnya pada periode 2018-2022.   

Gambar 1. Grafik Penjualan Corporate Events  PT. Bali Multi Sarana Periode 2018-2022 
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Sumber: PT. Bali Multi Sarana, 2023 

 
Berdasarkan tabel 2 dan gambar 1 menunjukan bahwa jumlah penjualan 

corporate events di PT. Bali Multi Sarana pada periode 2018 – 2022 mengalami 
peningkatan dan penurunan pendapatan penjualan. Terjadi 3 kali penurunan 
selama 3 tahun berturut-turut. Hal ini menjadi masalah yang apabila diabaikan 
dapat berpotensi mendatangkan kerugian bagi perusahaan di masa yang akan 
datang. Salah satu yang dapat dilakukan oleh perusahaan untuk dapat 
meningkatkan penjualan adalah melalui pemasaran. Pemasaran adalah 
serangkaian kegiatan yang dimulai membuat, mengkomunikasikan, menyajikan, 
dan menawarkan transaksi yang bernilai kepada konsumen, pelanggan, mitra 
dan masyarakat pada umumnya (Hutama dan Subagio, 2014:3).  

Kegiatan pemasaran yang telah dilakukan PT. Bali Multi Sarana yaitu 
pemasaran melalui website, menjalin hubungan baik dengan perusahaan yang 
sudah bekerja sama sebelumnya serta personal selling dengan melakukan site 
inspection ke beberapa venue events. Dalam bauran pemasaran terdapat 
kegiatan pemasaran yang dapat dilakukan perusahaan untuk memaksimalkan 
target pencapaian. Bauran pemasaran 7P, yaitu product, place, promotion, price, 
process, people, dan physical evidence. Menurut Kotler (2009), “bauran 
pemasaran (marketing mix) merupakan seperangkat alat pemasaran yang 
digunakan perusahaan untuk terus-menerus mencapai tujuan pemasarannya di 
pasar sasaran”. 

Beberapa kendala yang dialami oleh PT. Bali Multi Sarana dalam kegiatan 
pemasaran antara lain kurangnya melakukan sales-call dan membangun 
networking dengan perusahaan-perusahaan baru yang belum pernah bekerja 
sama sebelumnya. PT. Bali Multi Sarana juga belum menggunakan alat promosi 
seperti website dan sosial media secara maksimal sehingga belum dapat 
menjangkau calon konsumen yang belum pernah bekerja sama sebelumnya dan 
memberikan informasi penawaran bagi calon konsumen. 

 
 

2. METODE PENELITIAN 
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini berbentuk metode 

kualitatif. Penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data melalui 
wawancara, observasi dan studi dokumentasi untuk mengetahui strategi bauran 
pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan corporate events di PT. Bali 
Multi Sarana. Sumber data dalam penelitian ini yaitu data primer yang diperoleh 
secara langsung berupa wawancara dengan owner dan staff PT. Bali Multi 
Sarana. Sumber data lainnya adalah data sekunder yang berupa file digital dan 
dokumentasi corporate events yang sudah pernah diselenggarakan. 

Prosedur analisis data dalam penelitian ini menggunakan teknik analisis 
bauran pemasaran 7P product, price, people, promotion, place, proses dan 
physical evidence. Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
analisis SWOT (strength weakness, opportunity threats). 
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3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
 

3.1 Hasil Penelitian 
 Berdasarkan aspek produk, produk corporate events yang dimiliki sudah 
sangat lengkap mulai dari konsep acara hingga entertainment yang dapat 
digunakan oleh klien. Selanjutnya berdasarkan aspek harga, perusahaan 
melakukan penetapan harga dengan melihat kondisi pasar dan kebutuhan dari 
klien. Pada aspek orang, PT. Bali Multi Sarana memiliki 10 staff yang sudah 
terbagi dalam beberapa divisi. Namun, di sisi lain perusahaan masih memiliki 
kekurangan yaitu belum memiliki staff di bidang pemasaran. Pada aspek 
promosi, diketahui promosi yang dilakukan melalui website, media sosial dan site 
inspection. Alat promosi tersebut digunakan untuk memberikan informasi terkait 
produk corporate events yang dimiliki. Selanjutnya berdasarkan aspek tempat, 
perusahaan memiliki lokasi yang sangat strategis dan akses yang mudah 
dijangkau karena berada di daerah perkotaan. Pada aspek proses, perusahaan 
menerapkan proses pemesanan produk mulai dari penawaran, pembuatan 
quotation dan administrasi dengan klien dalam penyelenggaraan corporate 
events. Pada aspek bukti fisik, perusahaan memiliki gedung kantor yang 
minimalis dan terkesan bersih. Perusahaan juga dilengkapi dengan berbagai 
fasilitas yang mendukung seperti toilet, air conditioner, meja kerja, dapur, ruang 
kerja dan gudang penyimpanan. 
 
3.2 Pembahasan 

Penelitian ini menggunakan analisis SWOT (strength weakness, 
opportunity, threats) yang merupakan alat untuk mengidentifikasi secara 
sistematis peluang dan ancaman eksternal dan disesuaikan dengan kekuatan 
dan kelemahan yang dimiliki oleh PT. Bali Multi Sarana. Berikut adalah analisis 
SWOT PT. Bali Multi Sarana terhadap bauran pemasaran 7P (product price, 
promotion, people, place, process dan physical evidence yang dilakukan oleh 
PT. Bali Multi Sarana. 

 
Tabel 3: Matriks SWOT 

 

                           IFAS 

 

 

 

 

 

 

Strength (S)  

a. Meimiiliikii peiralatan / 

eiquiipmeints seindiirii untuk 

peinyeileinggaraan corporatei 

eiveints. 

b. Meilakukan siitei-iinspeictiion. 

c. Seilalu meingutamakan 

keiamanan (safeity) pada 

saat peinyeileinggaraan 

corporatei eiveints. 

d. Budget dapat disesuaikan 

dengan kebutuhan klien. 

Weakness (W)  

a. Brand PT. Bali Multi 

Sarana belum terlalu 

dikenal. 

b. Beilum meimiiliikii staff dii 

biidang peimasaran yang 

meilakukan promosii produk 

corporatei eiveints deingan 

maksiimal. 

c. Kurangnya meilakukan 

promosii atau peinawaran 

bagii calon konsumein 

meilaluii meidiia sosiial dan 

weibsiitei. 
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EFAS 

e. Meimiiliikii channeil youtubei, 

weibsiitei dan meidiia sosiial 

peirusahaan. 

f. Seilalu meimpriioriitaskan 

keiiingiinan kliiein teirleibiih 

dahulu. 

g. Memiliki lokasi yang 

strategis. 

h. Bangunan kantor memiliki 

kesan nyaman. 

d. Hanya meingandalkan 

peimasaran konveinsiional 

deingan markeitiing by mouth 

yang diilakukan oleih kliiein 

yang sudah peirnah 

meinggunakan jasanya. 

e. Pembagian tugas antar staff 

masih kurang jelas sehingga 

sulit untuk berkoordinasi. 

Opportunity (O) 

a. Deingan kondiisii saat 

iinii yang sudah mulaii 

meimasukii masa 

pasca pandeimii dan 

peiraturan 

peimeiriintah yang 

sudah seidiikiit 

longgar seihiingga 

dapat meinjadii 

peiluang bagii PT. 

Balii Multii Sarana 

untuk meindapatkan 

calon kliiein 

peirusahaan-

peirusahaan dan 

meimpeirluas targeit 

pasar peimeiriintahan 

yang iingiin 

meinyeileinggarakan 

eiveint dii Balii. 

b. Deingan adanya 

beirbagaii veinuei 

eiveints yang ada dii 

Balii dapat meimbuka 

peiluang peirusahaan  

untuk meilakukan 

keirja sama. 

Strategi SO  

a. Meimaksiimalkan peilayanan 

jasa produk corporatei 

eiveints yang diimiiliikii 

deingan baiik agar kliiein 

dapat meirasa puas deingan 

peilayanan yang diibeiriikan. 

b. Meimaksiimalkan deingan 

baiik peimasaran meilaluii 

meidiia sosiial iinstagram, 

youtubei dan weibsiitei yang 

diimiiliikii PT. Balii Multii 

Sarana untuk meindapatkan 

kliiein. 

c. Meilakukan peingeinalan 

brand PT. Balii Multii Sarana 

keipada piihak veinuei untuk 

meimbangun neitworkiing 

dan keimungkiinan untuk 

beikeirja sama dalam 

peinyeileinggaraan corporatei 

eiveints deingan meilakukan 

siitei iinspeictiion. 

 

Strategi WO  

a. Meilakukan reicruiitmeint 

staff dii biidang peimasaran 

agar dapat leibiih geincar 

meilakukan promosii baiik 

meilaluii meidiia sosiial 

ataupun seicara langsung 

deingan meidiia yang teilah 

diimiiliikii. 

b. Meilakukan saleis call dalam 

peimasaran untuk 

meindatangkan kliiein baru. 

c. Meimanfaatkan dan meinjaga 

neitworkiing yang diimiiliikii 

peirusahaan deingan kliiein 

yang sudah peirnah 

meinggunakan jasanya. 

Threats (T) 

a. Banyaknya eiveint 

organiizeir yang 

mulaii beirmunculan, 

baiik yang ada dii 

Balii maupun eiveint 

organiizeir darii luar 

Balii yang mulaii 

Strategi ST  

a. Meinonjolkan produk 

corporatei eiveints dan 

eiquiipmeints yang diimiiliikii 

PT. Balii Multii Sarana 

deingan meinjaga kualiitas 

peilayanan jasa corporatei 

eiveints. 

Strategi WT  

a. Meimaksiimalkan keiuniikan 

dan keileibiihan pada produk 

jasa corporatei eiveints yang 

diimiiliikii PT. Balii Multii 

Sarana dalam meilakukan 

peimasaran yang tiidak 

diimiiliikii oleih peisaiing. 
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beirdatangan kei Balii 

seihiingga pasar yang 

diimiiliikii peirusahaan 

beirkurang. 

b. Meimaksiimalkan sosiial 

meidiia, youtubei dan weibsiitei 

peirusahaan deingan 

meimbuat promo-promo 

meinariik yang beirbeida darii 

peisaiing. 

c. Meinonjolkan 

peinyeileinggaraan corporatei 

eiveints darii peirusahaan-

peirusahaan yang sudah 

peirnah meinggunakan jasa 

PT. Balii Multii Sarana pada 

sosiial meidiia, youtubei dan 

weibsiitei yang diimiiliikii 

seibagaii teistiimony.  

b. Meilakukan riiseit dan 

peirbandiingan deingan 

peisaiing bagaiimana 

meilakukan promosii yang 

baiik keimudiian diiteirapkan 

dii peirusahaan. 

c. Pembagian tugas antar staff 

dapat lebih diorganisir. 

 

Sumber: Hasil Peneltian, 2023 
 

Strategi SO merupakan strategi yang memanfaatkan kekuatan yang dimiliki 
untuk memanfaatkan peluang sebesar-besarnya. Strategi SO diantaranya yaitu 
memaksimalkan pelayanan jasa produk corporate events, memaksimalkan 
pemasaran melalui media sosial dan website dengan baik dan melakukan 
pengenalan brand PT. Bali Multi Sarana kepada pihak venue untuk membangun 
networking. Strategi ST adalah strategi yang menggunakan kekuatan untuk 
mengatasi ancaman yang ada. Strategi ST antara lain yaitu menonjolkan produk 
corporate events dan equipments yang dimiliki, memaksimalkan sosial media, 
youtube dan website dengan membuat promo menarik dan menonjolkan 
penyelenggaraan corporate events yang sudah pernah menggunakan jasa PT. 
Bali Multi Sarana. Strategi WO merupakan strategi yang meminimalisir 
kelemahan untuk memanfaatkan peluang yang ada. Strategi WO antara lain 
melakukan recruitment staff di bidang pemasaran, melakukan sales call, 
memanfaatkan dan menjaga networking dengan klien lama. Strategi WT yaitu 
strategi yang meminimalisir kelemahan dan menghindari ancaman yang ada. 
Strategi WT antara lain memaksimalkan keunikan dan kelebihan pada produk 
jasa corporate events yang dimiliki dalam melakukan pemasaran, melakukan 
riset terhadap pesaing kemudian diterapkan di perusahaan dan mengorganisir 
pembagian tugas antar staff. 
 

4. KESIMPULAN 
Beirdasarkan hasiil analiisiis data dapat diijeilaskan strateigii bauran 

peimasaran 7P (product, priicei, peioplei, promotiion, placei, proceiss dan physiical 
eiviideincei) meilaluii analiisiis SWOT yang diilakukan PT. Balii Multii Sarana dalam 
upaya meiniingkatkan volumei peinjualan corporatei eiveints seibagaii beiriikut: 

 
a. Strateigii SO (Streingth Opportuniity) 

1)  Meimaksiimalkan peilayanan jasa produk corporatei eiveints agar kliiein 
dapat meirasa puas dan meinariik miinat kliiein deingan peilayanan yang 
diibeiriikan oleih peirusahaan.  
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2) Meimaksiimalkan peimasaran meilaluii sosiial meidiia, youtubei dan weibsiitei 
yang diimiiliikii peirusahaan untuk meimbeiriikan iinformasii meingeinaii produk 
corporatei eiveints yang diimiiliikii keipada calon kliiein. 

3) Meilakukan peingeinalan brand peirusahaan deingan piihak veinuei untuk 
meimbangun neitworkiing dan keimungkiinan untuk beikeirja sama dalam 
peinyeileinggaraan corporatei eiveints deingan meilakukan siitei iinspeictiion. 
 

b. Strateigii ST (Streingth Threiats) 
1) Meinonjolkan dan teitap meinjaga kualiitas peilayanan produk corporatei 

eiveints dan eiquiipmeints yang diimiiliikii deingan baiik. 
2) Meimaksiimalkan sosiial meidiia yang diimiiliikii peirusahaan deingan 

meimbuat promo-promo meinariik yang beirbeida darii peisaiing seipeirtii 
promo packagei promo-promo meinariik yang beirbeida darii peisaiing seipeirtii 
promo packagei peinyeileinggaraan corporatei eiveints yang sudah teirmasuk 
productiion, einteirtaiinmeint dan seirviicei yang dapat diitawarkan keipada 
kliiein. 

3) Meimbuat kontein-kontein yang meinariik meingeinaii corporatei eiveints 
seipeirtii profiil veinuei, einteirtaiinmeint dan konseip acara yang dapat meinjadii 
piiliihan bagii kliiein dalam peinyeileinggaraan corporatei eiveints. 

4) Meinonjolkan peinyeileinggaraan corporatei eiveints darii peirusahaan-
peirusahaan yang sudah peirnah meinggunakan jasa PT. Balii Multii Sarana 
pada sosiial meidiia, youtubei dan weibsiitei yang diimiiliikii seibagaii teistiimony. 
 

c. Strateigii WO (Weiakneiss Opportuniity) 
1) Meilakukan reicruiitmeint staff dii biidang peimasaran untuk meiniingkatkan 

dan meimaksiimalkan promosii produk corporatei eiveints meilaluii meidiia 
sosiial ataupun seicara langsung deingan meidiia yang teilah diimiiliikii. 

2) Meilakukan saleis call dalam peimasaran untuk meindatangkan kliiein baru.  
3) Meimanfaatkan dan meinjaga neitworkiing yang diimiiliikii deingan kliiein yang 

sudah peirnah beikeirja sama deingan peirusahaan untuk keimbalii beikeirja 
sama dii peinyeileinggaraan corporatei eiveints yang akan diilaksanakan oleih 
kliiein. 
 

d. Strateigii WT (Weiakneiss Threiats) 
1) Meimaksiimalkan keiuniikan dan keileibiihan pada produk jasa corporatei 

eiveints yang diimiiliikii peirusahaan dalam meilakukan peimasaran. 
2) Peirusahaan meilakukan riiseit dan peirbandiingan deingan peisaiing yang 

dapat meinjadii acuan peirusahaan untuk dapat di iteirapkan dalam 
meilakukan peimasaran yang baiik dii PT. Balii Multii Sarana. 

3) Pembagian tugas antar staff dapat lebih diorganisir. 
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