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PRAKATA 

 

 

Dengan segala puji dan syukur kami panjatkan kepada Tuhan 

Yang Maha Esa, akhirnya buku yang berjudul "Perilaku Keterikatan 

Pelanggan (Customer Engagement Behavior)" ini dapat diselesaikan. 

Buku ini hadir sebagai jawaban atas kebutuhan yang semakin 

mendesak dalam dunia bisnis modern untuk memahami dan 

mengelola keterikatan pelanggan secara efektif. 

Perubahan drastis dalam teknologi dan perilaku konsumen 

telah mengubah cara perusahaan berinteraksi dengan pelanggannya. 

Dalam era digital ini, keterikatan pelanggan tidak lagi sekadar tentang 

kepuasan atau loyalitas, melainkan tentang menciptakan hubungan 

yang berarti dan berkelanjutan. Oleh karena itu, memahami perilaku 

keterikatan pelanggan menjadi krusial bagi keberhasilan bisnis. 

Buku ini disusun dengan tujuan memberikan wawasan yang 

komprehensif mengenai keterikatan pelanggan, mulai dari konsep 

dasar hingga strategi praktis yang dapat diterapkan. Kami membahas 

berbagai aspek yang mempengaruhi keterikatan pelanggan, termasuk 

motivasi, strategi pemasaran, penggunaan teknologi, serta cara 

mengukur dan menganalisis keterikatan tersebut. Penulisan buku ini 

didasarkan pada penelitian terbaru dan studi kasus yang relevan, 

sehingga diharapkan dapat memberikan panduan yang praktis dan 

aplikatif bagi para pembaca. Kami berharap buku ini tidak hanya 

menjadi sumber informasi, tetapi juga menginspirasi para profesional 

bisnis, akademisi, dan mahasiswa untuk terus menggali dan 

mengembangkan strategi keterikatan pelanggan yang inovatif. 

Kami menyadari bahwa masih banyak yang perlu dipelajari 

dan dikembangkan dalam bidang ini. Oleh karena itu, kami mengajak 

para pembaca untuk memberikan masukan dan kritik yang konstruktif 

demi penyempurnaan buku ini di masa mendatang. 

Akhir kata, kami mengucapkan terima kasih kepada semua 

pihak yang telah membantu dalam proses penulisan dan penerbitan 

buku ini. Semoga buku ini bermanfaat dan dapat memberikan 

kontribusi positif bagi pengembangan ilmu pengetahuan dan praktik 

bisnis di Indonesia. 

 

Bogor,   Juni 2024 

 

Penulis 
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