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ABSTRAK

Keadaan perekonomian Indonesia tahun 1998 sedang mengalami
krisis moneter yang sudah berlangsung mulai juli 1997. Sehingga ratusan
pengembang perumahan mengalami hambatan dalam melanjutkan
bisnisnya. Penjualan merosot drastis dan biaya produksi melonjak naik.

Dengan semakin sulitnya dana untuk melanjutkan proyek
perumahan, juga sulitnya menarik konsumen supaya dapat
menginvestasikan uangnya melalui pembelian rumah. Maka dari itu
perusahaan harus menerapkan strategi yang tepat, dengan meningkatkan
“‘customer satisfaction” dalam mempertahankan pelanggan.

Penelitian terhadap strategi meningkatkan “customer satisfaction”
dalam mempertahankan pelanggan di PT. Kharisma Anugerah Pandawa
yang dilakukan melalui kerja praktek selamasatu bulan menghasilkan
analisa akhir yang membuktikan bahwa kepuasan pelanggan memegang
peranan yang sangat penting didalam mempertahankan dan
meningkatkan jumlah pelanggan. Oleh karena itu untuk menciptakan dan
mewujudkan kepuasan pelanggan harus ditunjang dari berbagai aspek
dan dari berbagai divisi yang ada dalam perusahaan maupun luar
perusahaan. Kepuasan pelanggan yang diberikan secara maksimal akan
membuat pelanggan tetap loyat- dan setia juga akan menjadikan
perusahaan tetap survive dan akan menghasilkan laba yang

berkesinambungan.
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Dalam peningkatan strategi “Customer Satisfaction” PT. Kharisma
Anugerah Pandawa menerapkan sistem total quality service atau TQS
yang dirasakan sangat efektif, karena selain memberikan keuntungan
kepada kedua belah pihak juga terjalinnya hubungan mitra antara
perusahaan dengan para pelangganya. Dan sistem itulah yang
menjadikan  PT. Kharisma Anugerah Pandawa bisa terus

mempertahankan para pelanggannya, walaupun situasi sekarang ini

sangat sulit.



