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ABSTRAKSI

Penelitian ini mengenai Strategi Mempertahankan Pelanggan. Tujuan dari
penelitian adalah untuk mengetahui bagaimana keefektivitasan penetapan harga
dan promosi yang dilakukan oleh perusahaan untuk mempertahankan pelanggan.
Pelanggan memiliki pengaruh yang sangat besar terhadap volume penjualan
produk yang dihasilkan perusahaan, karena pelangganlah yang akan menggunakan
atau membeli produk.

Penetapan harga dan promosi bagi perusahaan penting, karena produk
apapun yang akan ditawarkan tanpa memberikan harga yang pas dengan kualitas
dan mutu produk adalah tidak berharga dimata pelanggan. Oleh karena itu
penelitian ini dilakukan untuk melihat sejauhmana penetapan harga dan promosi
yang ada pada perusahaan dapat digunakan untuk mempertahankan pelanggan
perusahaan tersebut.

Perusahaan melakukan penetapan harga dan promosi sesuai dengan yang
apa yang dibutuhkan pelanggan, promosi dilakukan untuk mencari perhatian
pelanggan agar terpusat pada produk dari perusahaan bukan dari produk pesaing.
Hal ini dilakukan agar keuntungan perusahaan bertambah dan makin terkenalnya
produk yang dipasarkan perusahaan.

Berdasarkan hasil penganalisaan penulis terhadap penetapan harga yang
dilakukan perusahaan, penulis memperhatikan kalau perusahaan menggunakan
metode penetapan harga berbasis permintaan. Oleh karena itu penulis membuat
analisa penetapan harga dilakukan dengan tahapan-tahapan menentukan harga
tersebut diantaranya mengembangkan sasaran harga yang cocok sesuai dengan

sasaran pemasaran, melihat permintaan terhadap produk dan menganalisa harga-

viil



harea pesaing dan nelakukan mefode untuk mengkalkulasikan harga. untuk

produk  yang kemudian melihat kekuatan-kekuatan lingkungan pemahaman
tentang pendekatan sistematika menentukan harga.

Sedangkan promosi yang dilakukan perusahaan adalah promosi penjualan
serta dengan pameran-pameran, kunjungan-kunjungan dan iklan di yellow pages.
Upaya untuk melakukan promosi, penulis menyarankan promosi penjualan lebih
ditingkatkan lagi agar selain mempertahankan pelanggan perusahaan dapat
menarik perhatian pelanggan baru untuk tetap bertahan pada produk dart

perusahaan.
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