BAB V
PENUTUFP

5.1 Kestmpulan

Strategi komunikasi pemasaron PO. Arum San dalam meningkatkan
loyalitas pelanggan dilaksanakon melalul pemanfaatan beberapa elemen bauran
komunikasi pemasaran yang saling berkaitan, yaitu udvertising. sales promation,
direct marketing, personal selling, imtevactive marketing, word of mouth, public
refations and publicity, dan dalam batas tertentu evenis and experience. Strategi
dijalankan melalui penyebaran informasi loyanan & media digital. promosi yang
hemifatmml Mﬁm'mg imensifdznmmm interaksi

penyampaisn informasi. tetapi juga sebagai rm-.l::lm_r.nt mh;ﬁ wn
kepercayaam, mengurangi hambatan pelanggan, memperkuaf kepuasan, dan
memdlihara hubungan jangka panjang antara perusahaon dan pelanggan. Maka
Jﬂﬁeﬁ_w PEMOsaran yang d:_]:ul&nknn telah mencerminkan peran unsur-
unsur kmgfp.emﬂsm seperti komunikator, pemwmﬁﬂ1 tugj s,
bambatan. dan produk  veng secarn bersams-sama  berkontribusi terhadap
pembentukan loyalitss pelanggan.,

Muﬂﬂn media sosial seperti Instagmm, Facebook. WhatsApp. dan
TﬁT&Mmmﬂlﬂlﬂim penyebaran informasi layanan sekaligus
ruang interaksi dengan ]:H:]:Lngg:m_ Promosi yang diberikan secara adaptif
contohnya diskon, fasilitas tambahan. dan promo pads momen-momen tertentu
yang berperan sebagai pc'mtml“per.ﬁaﬁnn EII'.‘]!I;..[I-“EL.I..E mlai tambah dalam mendorong
keputusan penggunaan jasa. Selain itw, komunikasi fangsung melalui tatap muka
dan kanal personal seperti WhatsApp menunjukkan peran yvang dominan dalam
membangun kedekatan pelanggan karena memunghkinkan personalisasi pesan,
respons vang lebih cepat. serta penyesuaian layanan sesuai kebutuban pelanggan,
Interaksi digital melalui tanya jawab, respons komentar, kritik dan saran, serta
rekomendasi pelanggan kepada orang lain juga memperlihatkan adanya upaya
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perusahaan dalam menjaga hubungan yang berkelanjutan. Citra perusahaan
dibentuk melalui kesesuaian antara pesan promosi dengan pengalaman nyata
pelanggan, yang diperkuat oleh kebersihan unit, kesiapan armada, dan perilaku kru
selama pelayanan. Dengan demukian, komunikasi pemasarnn PO. Arum San
bekerja tidak hanya padn tahap membangun ewareness, tetapl juga pada tahap
membangun persepsi positif, kepercayaan, dan keterikatan pelanggan terhadap
perusahaan.

Secara kescluruhan, loyalits pelanggan pada PO. Arum Sari ini telah mulai
terbentuk, yangdimjl.rkknpm adanya repeat arder, kqml.r.ull:am yang tetap
terjaga - sefelah (ransaksi, serta kesedisan sebagin  pelanggan untuk
merekomendasikan hgmm kepada orang lain, Meskipun demikian, loyalitas
W belum sepemhnya stabil otan terkonsolidast, karena muasih sangal
m pada konsistensi pengaluman layanan yang dirssaksn pelanggan.
Catatan yang masih perlu diperhutikan adalah pengelolaan media digital yang
belum sepenulinya konsisten, variasi responsivitas kru pads situasi ferentu,
kﬂ:u{ﬂmtl p:pﬂqama.n armada, dan perlunya penguatan tranzparansi fnformasi
kq:nanLu}mhtaspulmggmpﬂduPﬂ Arum Sari dopat dipahami
ﬂls:u % yang sedang tumbuoh dan masih mnm'pmellmn secar
berkelanjutan melalui peningkaton kuslitas operssional, penguatan konsistensi
komunikasi pemasaran, seria pengembangan pengalaman pelanggan yang lebih
baik. Dengan demikinon, semakin kecil kesenjangan antara pesan, pelayanan, dan
pengalaman nyata pelanggan, maka semakin kuat peluang PO, Arum Sari dalam
membangun Toyalitas pelanggan vang lebih stabil dan berkelanjutan

5.1 Saran
1. Saran Akademis
Bagi peneliti selanjutnya, dissrankan dapat melokukan kajian secara
komparatif antara PO. Arum Sari dengan perusahaan transportasi pariwisata
lainnya guna mendapatkan gambaran yang lebih komprehensif mengenai
efektivitas strategi komunikasi pemasaran dalam membangun lovalitas
pelanggan. Selain itu penelitian selanjutmya dapat menggunakan pendekatan



lain yaitu kuantitatif untuk dapat mengukur secara lebih spesifik hubungan
loyalitas pelanggan. Pendekatan tersebut diharapkan dapat memberikan
khususnya jasa transportasi.
1. Saran Praktls
konsistensi _pada penge ity

pemm;utmﬁmgﬁm'km /il
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