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MOTTO DAN PERSEMBAHAN 

 

MOTTO 

 

  مَنْ  جَدَّ  وَجَدَ  ,مَنْ  صَبرََ  ظَف رَ  ,مَنْ  سَارَ  عَلَى الدَّرْب   وَصَل .

“Siapa yang bersungguh-sungguh pasti berhasil; yang bersabar pasti beruntung; 

yang berjalan dijalannya, akan sampai pada tujuannya.” 

 

 

PERSEMBAHAN 

 

“Skripsi ini, ku persembahkan untuk perempuan hebat yang telah mendidik dan 

menemani setiap langkah perjalananku, Mama.” 
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ABSTRAK 

Nama                 : Nuriati Masruroh 

Program Studi     :              Ilmu Komunikasi 

Judul                 : Upaya PT Sinergi Membangun Bangsa Dalam Menjaga 

Hubungan Baik Dengan Klien (Studi Kasus Unit Diorama 

Training) 

Pembimbing       : Yudha Pradhana, S.I.Kom., M.Si. 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis penerapan Customer Relationship 

Management (CRM) dalam upaya menjaga hubungan baik dengan klien di PT 

Sinergi Membangun Bangsa Unit Diorama Training. Penelitian ini menggunakan 

metode kualitatif deskriptif dengan pendekatan studi kasus, di mana data 

dikumpulkan melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa strategi CRM yang diterapkan telah berjalan secara efektif, 

mencakup komunikasi yang responsif, personalisasi layanan, serta pengelolaan 

administrasi yang terstruktur. Interaksi dengan klien dilakukan secara sistematis 

melalui berbagai tahapan, mulai dari negosiasi awal, penyusunan kebutuhan 

pelatihan, hingga evaluasi pasca-pelatihan. Penerapan strategi CRM ini turut 

berkontribusi dalam menciptakan pengalaman layanan yang lebih terstruktur dan 

relevan bagi klien, sehingga mendukung upaya Diorama Training dalam menjaga 

hubungan jangka panjang dengan klien serta memperkuat citranya sebagai penyedia 

pelatihan yang profesional dan terpercaya.   

Kata kunci: Upaya, Customer Relationship Management, Hubungan Klien, 

Diorama  Training. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

xii 
 

Universitas Nasional 

 

 

ABSTRACT 

Name                 : Nuriati Masruroh 

Study Program    :              Communication Science 

Title                 : PT Sinergi Membangun Bangsa Efforts In Maintaining 

Good Relations With Clients (Case Study of Diorama 

Training Unit) 

Supervisor          : Yudha Pradhana, S.I.Kom., M.Si. 

 

This research aims to analyze the application of Customer Relationship 

Management (CRM) in an effort to maintain good relations with clients at PT 

Sinergi Membangun Bangsa Diorama Training Unit. This research uses a 

descriptive qualitative method with a case study approach, where data is collected 

through interviews, observations, and documentation. The results showed that the 

implemented CRM strategy has been running effectively, including responsive 

communication, service personalization, and structured administrative 

management. Interaction with clients is carried out systematically through various 

stages, from initial negotiations, preparation of training needs, to post-training 

evaluation. The implementation of this CRM strategy contributes to creating a more 

structured and relevant service experience for clients, thus supporting Diorama 

Training's efforts in maintaining long-term relationships with clients and 

strengthening its image as a professional and trusted training provider.   

Keywords: Effort, Customer Relationship Management, Client Relationship, 

Diorama Training. 
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