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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis penerapan relationship 

marketing pada PT. ATAP PROMOTION. Teori-teori yang digunakan dalam 

penelitian ini meliputi kepercayaan, komitmen, komunikasi, kustomisasi, dan kepuasan 

pelanggan sebagai aspek yang relevan dalam membangun hubungan jangka panjang 

antara perusahaan dan pelanggan. Metode penelitian yang digunakan adalah 

pendekatan kualitatif deskriptif dengan menggunakan teknik wawancara terstruktur 

dan observasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kepercayaan pelanggan 

memainkan peran penting dalam membangun hubungan jangka panjang. Pelanggan 

yang percaya kepada perusahaan cenderung memiliki komitmen yang tinggi terhadap 

hubungan tersebut. Selain itu, komunikasi yang baik antara perusahaan dan pelanggan 

menjadi faktor kunci dalam menjaga hubungan yang harmonis. Penyesuaian atau 

kustomisasi produk atau layanan sesuai dengan kebutuhan dan preferensi pelanggan 

juga menjadi faktor yang signifikan dalam meningkatkan kepuasan pelanggan. 

Berdasarkan hasil penelitian, beberapa rekomendasi dapat diajukan untuk PT. ATAP 

PROMOTION, perusahaan perlu terus membangun kepercayaan pelanggan dengan 

memberikan pelayanan yang konsisten, transparansi, dan berkualitas tinggi., 

perusahaan harus menjaga komitmen terhadap pelanggan dengan mengembangkan 

program loyalitas dan memberikan manfaat yang berkelanjutan, perusahaan perlu 

meningkatkan komunikasi dua arah dengan pelanggan, baik melalui media sosial 

maupun interaksi langsung, untuk memahami kebutuhan dan harapan pelanggan 

dengan lebih baik, perusahaan harus mempertimbangkan kustomisasi produk atau 

layanan untuk mengakomodasi preferensi pelanggan secara lebih spesifik, sehingga 

meningkatkan kepuasan pelanggan. Dengan mengimplementasikan rekomendasi 

tersebut, diharapkan PT. ATAP PROMOTION dapat memperkuat hubungan jangka 

panjang dengan pelanggan, meningkatkan kepuasan pelanggan, dan memperoleh 

keunggulan kompetitif di pasar. Penelitian ini memberikan kontribusi dalam 

pemahaman lebih mendalam tentang penerapan relationship marketing dan 

relevansinya dalam konteks perusahaan PT. ATAP PROMOTION, serta memberikan 

panduan bagi praktisi dan peneliti di bidang pemasaran dalam membangun hubungan 

yang kuat dengan pelanggan.  

 

Kata Kunci: Pemasaran, Event Manaement, Human Relations, Relationship Marketing, 

Event Organizer  
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ABSTRACT 

 

This research aims to understand and analyze the implementation of relationship 

marketing at PT. ATAP PROMOTION. The theories used in this study include trust, 

commitment, communication, customization, and customer satisfaction as relevant 

aspects in building long-term relationships between the company and customers. The 

research method employed is a descriptive qualitative approach using structured 

interviews and observations. The results indicate that customer trust plays a crucial 

role in building long-term relationships. Customers who trust the company tend to have 

high commitment to the relationship. Additionally, effective communication between 

the company and customers is a key factor in maintaining a harmonious relationship. 

Customizing products or services according to customers' needs and preferences also 

significantly contributes to enhancing customer satisfaction. Based on the research 

findings, several recommendations can be proposed for PT. ATAP PROMOTION. 

Firstly, the company needs to continuously build customer trust by providing 

consistent, transparent, and high-quality services. Secondly, maintaining commitment 

to customers can be achieved through developing loyalty programs and providing 

sustainable benefits. Thirdly, enhancing two-way communication with customers, both 

through social media and direct interactions, is essential for better understanding their 

needs and expectations. Lastly, the company should consider customizing products or 

services to accommodate specific customer preferences, thus increasing customer 

satisfaction. By implementing these recommendations, it is expected that PT. ATAP 

PROMOTION can strengthen its long-term relationships with customers, enhance 

customer satisfaction, and gain a competitive advantage in the market. This research 

contributes to a deeper understanding of the application of relationship marketing and 

its relevance in the context of PT. ATAP PROMOTION, providing guidance for 

marketing practitioners and researchers in building strong customer relationships. 

 

Key Word: Marketing, Event Management, Relationship Marketing, Human Reations, 

Event Organizer 
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