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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana PO. Arum Sari Trans
menerapkan strategi komunikasi pemasaran untuk membuat pelanggan tetap setia
menggunakan jasanya. Di tengah banyaknya pesaing dalam bisnis transportasi
darat, khususnya bus pariwisata dan antarkota, perusahaan tidak cukup hanya
memberikan layanan yang nyaman, tetapi juga harus bisa menjaga hubungan baik
dengan pelanggan. Dalam proses berjalannya penelitian ini sesuai dengan teori
Integrated Marketing Communication (IMC), merupakan sebuah konsep yang
dapat memaksimalkan komunikasi secara menyeluruh dengan menggabungkan
peranan-peranan strategi komunikasi secara jelas dan selaras. Penelitian ini
menggunakan metode kualitatif deskriptif. Data diperoleh melalui wawancara
dengan pihak perusahaan dan pelanggan, serta melalui pengamatan dan
dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa PO. Arum Sari Trans
menggunakan berbagai cara dalam menyampaikan promosi, seperti lewat media
sosial, pelayanan ramah, dan menjaga pesan yang konsisten kepada pelanggan.
Strategi ini terbukti membantu membuat pelanggan merasa puas dan kembali
menggunakan jasa PO. Arum Sari. Penelitian ini menyarankan agar perusahaan
terus mengembangkan cara komunikasi yang sesuai dengan kebutuhan pelanggan
dan memanfaatkan media digital dengan lebih maksimal.

Kata kunci: Komunikasi Pemasaran, Loyalitas Pelanggan, Transportasi, PO. Arum
Sari
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ABSTRACT

This study aims to determine how PO. Arum Sari Trans implements marketing
communication strategies to retain customer loyalty. Amidst fierce competition in the
land transportation business, particularly in the tourist and intercity bus sectors, it is
not enough for companies to simply provide convenient services; they must also
maintain good relationships with customers. In accordance with the Integrated
Marketing Communication (IMC) theory, this research process is a concept that can
maximize overall communication by combining the roles of communication strategies
in a clear and harmonious manner. This research uses a descriptive qualitative
method. Data was obtained through interviews with the company and customers, as
well as through observation and documentation. The results of the study show that
PO. Arum Sari Trans uses various methods to convey promotions, such as through
social media, friendly service, and maintaining consistent messages to customers. This
strategy has proven to help make customers feel satisfied and return to use the services
of PO. Arum Sari Trans. This study suggests that companies continue to develop
communication methods that suit customer needs and make the most of digital media.

Keywords: Marketing Communication, Customer Loyalty, Tranportation, PO.
Arum Sari
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