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ABSTRACT

This researcher discusses the Public Relations Marketing Strategy PT Tren Data Indonseis in increasing customer loyalty. The purpose of this research is to know the Public Relations Marketing Strategy PT Tren Data Indonesia in increasing customer loyalty. Research methods used to analyze existing problems in this research is descriptive research methods,present information data collected from internal parties, analysis of the results of the non participant observation, and interviews in the semi structured with some resource-related research issues. The concept used in this study there are Three Ways Strategy (Push,Pull,Pass Strategy) courtesy of Thomas L. Harris.The Results showed that the goal of Public Relations Marketing Strategy PT Tren Data Indonesia in creasing customer loyalty has been successful, judging from the large number of customers who follow a program of free monitoring as a form of customer loyalty towards PT Tren Data Indonesia. The conclusions from this research is a Marketing Startegy Public Relations PT Tren Data Indonesia in creasing customer loyalty is done through Push, Pull, Pass Strategy. Push Strategy (Strategi Mendorong) Strategy by providing services through personal selling and performing program free monitoring. The Pull Strategy (Strategi Menarik) customers namely brochures. Pass Strategy (Strategi Mempengaruhi) through social activities,namely variety to the orphans.
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pun data melalui wawancara dan observasi. Dari data-data diketahui mengenai strategi Marketing Public Relations PT Tren Data Indonesia dalam meningkatkan loyalitas pelanggan. Teknik pengumpulan data dilaksanakan dengan cara wawancara semi terstuktur dilengkapi dengan studi pustaka. Data yang dibahas pada bab ini adalah data-data hasil wawancara, yang peneliti lakukan pada 29 Februari – 29 April 2017.

Proses dari hasil penelitian yang dilakukan adalah menganalisis hasil penelitian (data yang diperoleh) dengan menggunakan pendekatan yang telah ditentukan antara lain mengaitkan hasil penelitian dengan teori atau konsep yang digunakan berdasarkan tujuan penelitian. Pada penelitian ini peneliti berusaha untuk mengetahui bagaimana strategi Marketing Public Relations PT Tren Data Indonesia dalam menigkatkan loyalitas pelanggan.

Peneliti melakukan penelitian strategi Marketing Public Relations PT Tren Data Indonesia dalam meningkatkan loyalitas pelanggan dengan menggunakan metode

penelitian
deskriptif.
Peneliti

mendeskripsikan strategi Marketing PublicRelations PT Tren Data Indonesia

dalan meningkatkan loyalitas pelangganyang di dapat dari hasil wawancara dengan key informan dan

informan, kemudian peneliti membandingkan hasil wawancara yang satu dengan yang lainnya disertai dengan data-data pendukung yang peneliti peroleh di lapangan sehingga selaras dengan rumusan masalah penelitian ini yaitu “Bagaimana Strategi Marketing Public Relations PT Tren Data Indonesia dalam Meningkatkan Loyalitas Pelanggan.”

Peneliti menggunakan konsep strategi Marketing Public Relations karya Thomas L. Haris. Konsep ini menjelaskan tiga strategi (Three Ways Strategy) untuk mendukung kegiatanMarketing Public Relations yaitu Push Strategy (Strategi Mendorong), PullStrategy (Strategi Menarik), dan Pass Strategy (Strategi Mempengaruhi). Peneliti akan memaparkan unsur tersebut berdasarkan hasil wawancara dengan key informan dan informan.

1. Pembahasan PullStrategy (Strategi Menarik) untuk menarik target pada public agar lebih mengenal dengan PT Tren Data Indonesia

6


dengan adanya pemberian informasi berbentuk katalog dan flyer. Disana dijelaskan bahwa informasi mengenai profil dari perusahan PT Tren Data Indonesia dan didalamnya menjelaskan bahwa adanya service jika sebagai pelanggan yang loyal

akan mendapatkanfree monitoring. Sehingga itu menjadi minat bagi pelanggan ketika mereka mau memakai jasa dari PT Tren Data Indonesia.

Pembahasan Push Strategy (Strategi Mendorong) dengan adanya bentuk kegiatan berupa event JAMPIRRO dilakukan agar Tim Marketing dari PT Tren Data Indonesia untuk bisa lebih memberi tahu mengenai adanya perusahaan jasa dari PT Tren Data Indonesia. Sehingga kegiatan itu dapat memperhatikan apa saja yang menjadi kebutuhan pelanggan.

PembahasanPass Strategy (Strategi Mempengaruhi) strategi ini untuk dapat mempengaruhi public dan memberikan kesan yang baik dengan adanya kegiatan sosial untuk mengundang anak yatim ke perusahaan Tren Data Indonesia.

Strategi yang dipilih adalah menggunakan push Strategy yaitu melakukan program berbentuk reward seperti free monitoring, melakukan komunikasi secara langsung dengan pelanggan, memberikan free monitoring kepada pelanggan seperti service penambahan untuk di media sosial secara gratis selama 6 bulan lamanya, serta memberikan harga tetap kepada pelanggan yang sudah lama percaya dengan PT Tren Data Indonesia, dan memberikan service lebih kepada pelanggan yang masih setia untuk tetap mau memakai jasa PT Tren Data Indonesia, sehingga di harapkan tidak adanya lagi pelanggan yang hilang, maupun service yang dianggap kurang oleh PT Tren Data Indonesia, hal ini memberikan inovasi yang baik untuk tim Marketing, bahwa dengan adanya evaluasi seperti ini, akan membuaat PT Tren Data Indonesia membuat sesuatu hal yang baru bagi perusahaannya.

SIMPULAN

1. Media monitoring tidak hanya sebatas dalam media cetak saja namun banyak media online bahkan sosial media yang bias digunakan dalam memonitor media,
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karena informasi yang real time dan banyak digunakan oleh masyarakat. Dari sosial media, client dapat mengetahui reputasi dan rating perusahaan yang bersangkutan.

2.
Kegiatan media monitoring erat kaitannya dengan ilmu komunikasi dan perpustakaan, karena bergerak di bidang informasi dan arsip.

3. Setiap perusahaan sangat membutuhkan media monitoring untuk menyaring berita mengenai perusahaan tersebut.

4. Pelayanan Human touch menjadi salah satu yang service yang digunakan oleh PT Tren Data Indonesia.

5. Dan setiap perusahaan membutuhkan service yang memang membuat perusahaan tersebut tetap loyal untuk memakai jasa dari PT Tren Data Indonesia.

6. Service yang baik akan berdampak positif untuk PT Tren Data Indonesia karena pelanggan akan menawarkan kembali kepada rekan kerja yang lainnya agar mau memakai jasa PT Tren Data Indonesia.

SARAN

Saran Teoritis

1. Dalam penelitian ini masih banyak terdapat kekurangan dalam hal penyajian data, oleh karena itu bagi yang hendak melakukan penelitian objek yang serupa diharapkan

Note: Format ketikan berantakan!!!!
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dapat lebih banyak menyajikan data-data yang valid dan akurat. Selain itu, diharapkan juga bagi yang hendak melakukan penelitian tentang strategi Marketing Public Relations diharapkan dapat melakukan kajiannya dari sudut pandang yang berbada sehingga nantinya akan memperluas pengetahuan bagi si peneliti dan pembaca.

Saran Praktis

Untuk menjalin hubungan baik dengan pelanggan yang lama harus lebih ditingkatkan lagi, agar tidak terjidanya kehilangan pelanggan, dan untuk pelanggan yang masih loyal harus memberikan service yang baik.

PT Tren Data Indonesia melakukan inovasi-inovasi pada strategi pull dan pass karena strategi yang dijalankan pada pull dan

passsehingga peningkatan loyalitas pelanggan mendapatkan hasil maksimal.
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