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ABSTRAK 

CV. Sarwo Ono merupakan perusahaan yang bergerak pada bidang 

pengadaan barang dan jasa. Bergerak pada ranah institusi pendidikan khususnya 

sekolah dasar yang berada di wilayah Magelang dan sekitarnya. Pada penelitian ini 

berfokus pada objek penelitian dengan rumusan masalah “bagaimana strategi yang 

dilakukan CV. Sarwo Ono dalam mempertahankan loyalitas pelanggan?”. Tujuan 

dari penelitian ini adalah untuk dapat mengetahui strategi pada yang dilakukan oleh 

CV. Sarwo Ono sebagai upaya dalam mempertahankan loyalitas pelanggan. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif supaya dapat 

menganalisis strategi komunikasi pemasaran secara mendalam dan apa adanya 

melalui beberapa metode yaitu observasi, wawancara, dan dokumentasi pada proses 

pengumpulan data dan selama penelitian berlangsung. Melalui teori bauran 

pemasaran 4P, penelitian ini menjelaskan bagaimana strategi yang dilakukan oleh 

CV. Sarwo Ono. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi yang dilakukan 

CV. Sarwo Ono dengan mengutamakan pelayanan yang berkualitas, melalui produk 

yang memenuhi standar dan distribusi efektif SIPLah, dengan promosi ssederhana 

melalui Whatssapp dan mulut ke mulut. Loyalitas pelanggan terbentuk karena 

adanya rasa dihargai dan dilayani dengan baik. Keberhasilan ini merupakan kunci 

utama CV. Sarwo Ono dalam mempertahankan loyalitas pelanggan.   

Kata Kunci: CV. Sarwo Ono, Loyalitas Pelanggan, Strategi Komunikasi 

Pemasaran 
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ABSTRACT  

CV. Sarwo Ono is a company engaged in the procurement of goods and 

services. operates in the realm of educational institutions, especially elementary 

schools in Magelang area and surroundings. This study focuses on the object of 

research with the formulation of the problem "what is the strategy used by CV. 

Sarwo Ono in maintaining customer loyalty?". The purpose of this study is to find 

out the strategy used by CV. Sarwo Ono as an effort to maintain customer loyalty. 

This study uses a descriptive qualitative approach in order to analyze marketing 

communication strategies in depth and as they are through several methods, 

observation, interviews, and documentation in the data collection process and 

during the research. Through the 4P marketing mix theory, this study explains the 

strategy used by CV. Sarwo Ono. The results of this study indicate that the strategy 

used by CV. Sarwo Ono prioritizes quality service, through products that meet 

standards and effective distribution of SIPLah, with simple promotions via 

WhatsApp and word of mouth. Customer loyalty is formed because of a sense of 

being appreciated and served well. This success is the main key to CV. Sarwo Ono 

in maintaining customer loyalty.  

Keywords: CV. Sarwo Ono, Customer Loyalty, Marketing Communication Strategy. 

  

  

  

   


