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7.1  Kesimpulan

CitraRaya telah berhasil me-rebranding dan me-repositioning dirinya.
Proses rebranding ini sendiri diikuti dengan peningkatan mutu produk dan
iayanannya terhadap konsumen. Dan masyarakat awam telah mengakui bahwa
nama atau brand CitraRaya yang berada di bawah bendera Ciputra Grup ini telah
membuktikan kualitasnya. Jadi rebranding yang dilakukan selain berguna untuk
menunjukkan bahwa CitraRaya peka akan perkembangan pasar tentang tema
internasional namun juga menunjukkan komitmen CitraRaya untuk menyediakan
layanan yang sesuai dengan brand yang disandangnya, bukan hanya sekedar
mengganti nama saja. Dengan tingkat kepuasan konsumen yang tinggi ini, maka
seorang konsumen bisa menjadi agen marketing dari CitraRaya. Seorang calon
konsumen akan lebih mempercayai perkataan atau testimonial konsumen yang
sudah memiliki pengalaman terhadap produk daripada iklan atau marketer.

Dan perubahan positioningnya dari “kota mandiri” menjadi “Singapore of
Surabaya” bukan lah hanya embel-embel janji-janji palsu dan mengikuti trend
saja namun telah terbukti dengan adanya produk, fasilitas dan layanan yang
membuat mereka seakan-akan tinggal di Singapore bukan hanya memboyong
landmark-landmark dari luar negeri ke dalam kawasan huniannya. Hal inilah yang
menjadi deferensiasi CitraRaya dengan kawasan hunian lainnya. Dengan adanya

perbedaan-perbedaan yang telah terbukti itu maka tercipta suatu added value atau
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unique selling preposition, yang bila dapat dikelola dengan maksimal dapat

menjadi alat marketing yang sangat ampuh.

7.2 Saran

CitraRaya telah cukup berhasil memenuhi ekspektasi konsumen terhadap
brand dan positioning barunya yang terbukti tanggapan positif yang diberikan
oleh konsumen terhadap produk dan layanan yang diberikan oleh CitraRaya.
Namun keberhasilan rebranding dan repositioning ini harus terus berkelanjutan
dan CitraRaya harus menemukan inovasi-inovasi baru untuk me-maintain
konsumennya. Sebab meskipun sebagian besar konsumen menyatakan bahwa
mereka puas terhadap CitraRaya, dan konsumen-konsumen yang puas ini secara
tidak langsung dapat menjadi alat marketing CitraRaya. namun masih ada
sebagian kecil dari konsumen tersebut yang belum terpuaskan.

Bagian kecil yang belﬁm terpuaskan ini bisa menjadi devil advocate yang
dapat merusak image yang sudah diciptakan CitraRaya. Dengan menyampaikan
ketidak puasannya terhadap CitraRaya, devil advocate im bisa mempengaruhi
orang lain sehingga memilik: image negatif mengenai CitraRaya. Oleh karena itu
sebaiknya CitraRaya terus melakukan perbaikan terhadap fasilitas dan layanan
terhadap konsumennya, dan menyediakan media di mana konsumen dapat
menyalurkan ketidakpuasannya.

Selain itu, media ini dapat digunakan oleh CitraRaya untuk menemukan
strategi marketing yang baru. Menemukan arah perubahan dan pertumbuhan

kebutuhan masyarakat yang sedang terjadi, dan memberikan jawaban atas
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kebutuhan tersebut. Suatu produk yang dapat dengan tepat menjawab kebutuhan
pasar sudah barang tentu menjadi produk yang dicari dan diingini semua orang.
Dan yang terakhir CitraRaya harus berkomitmen terhadap brand dan
positioning barunya “CitraRaya, Singapore of Surabaya” yakni memberikan
pengalaman hidup premium sekelas Singapore terhadap konsumennya. Dengan
meningkatkan kualitas hidup di CitraRaya melalui inovasi, pengembangan sarana
prasarana, dan layanannya. Bahkan tidak menutup kemungkinan untuk melakukan
rebranding dan repositioning ulang di kemudian hari agar CitraRaya dapat tetap

eksis dalam persaingan bisnis.
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