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RINGKASAN

“Pengaruh Relationship Marketing Terhadap Kepuasan dan Loyalitas
Pelanggan Pada Toko Busana Muslim “TITI” Jalan Arowana Jember”, Ika
Dewi Tiasih; 100810201007; 2014; 87 Halaman; Jurusan Manajemen Fakultas
Ekonomi Universitas Jember.

Mayoritas penduduk Indonesia menganut agama Islam sehingga wanita

muslimah wajib menutup auratnya. Perkembangan busana muslim di pasaran

Indonesia mulai meningkat khususnya untuk kaum wanita. Hal ini terjadi karena

wanita muslimah mulai menyadari akan kewajibannya menutup aurat, namun

mereka tetap mempertahankan penampilan nya dalam berbusana. Salah satu

upaya perusahaan bisnis untuk menarik perhatian konsumennya adalah dengan

cara pemasaran relasional sehingga para konsumen akan puas dan tetap loyal

untuk terus menggunakan produk busana yang telah dipilih. Salah satu cara yang

dapat dilakukan adalah membina dan menjalin hubungan yang baik dengan para

konsumen, sehingga perusahaan dapat mengenali dan memahami kebutuhan dan

keinginan konsumennya, dimana hal tersebut dapat dilakukan melalui strategi

metode pemasaran Relationship Marketing. Pada penelitian ini bertujuan untuk

menganalisis pengaruh relationship marketing terhadap kepuasan dan loyalitas

pelanggan toko baju busana muslim “TITI”.

Metode analisis yang digunakan pada penelitian ini adalah Structural

Equation Model (SEM) dengan menggunakan program AMOS 5.0. Jumlah

sampel yang diambil dalam penelitian ini yakni 90 responden. Pemilihan sampel

menggunakan metode pupposive Sampling. Metode ini dilakukan dengan

mengambil orang-orang yang terpilih betul oleh peneliti menurut ciri-ciri khusus

yang dimiliki sampel itu. Penelitian ini menggunakan data primer dan sekunder

dimana data di ambil langsung dari respondennya dengan melakukan observasi

langsung, melakukan wawancara dan menyebar kuisioner serta melalui jurnal,

buku, dan internet.

Penelitian ini memperoleh hasil dan kesimpulan bahwa Relationship

Marketing berpengaruh signifikan terhadap kepuasan loyalitas pelanggan dan
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kepuasan berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan.Toko

Busana Muslim “TITI” Jalan Arowana Jember.
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SUMMARY

The Effect of Relationship Marketing to the Customer’s Satisfaction and
Lotalty at Moslem Clothing Store “TITI” Jalan Arowana Jember, Ika Dewi
Tiasih; 100810201007; 2014; 87 page; Management Department of Falculty of
Economy jember University.

The majority of Indonesian are moslem so that moslem women have to

cover their body which called as ‘Aurat’. The development of moslem fashion in

Indonesian market starts to increase especially for women. This case happens

because moslem women realize that they have to cover their ‘Aurat’, but, they

still want to keep their good performance in dressing. One of the efforts of

business enterprise to attract the consumer attention is using relational marketing,

by doing so the consumer will feel satisfied and keep loyal to use the fashion

product from certain producer. One of the ways that can be done by the producer

is keep having a good relation with their consumer, so that the producer can

recognize and understand the needs of their consumer. That thing can be done

through strategic marketing method called Relational Marketing. The significance

of this research is to analyze the effect of relational marketing to the customer’s

satisfaction and loyalty at moslem clothing store “TITI’.

The analysis method that is used in this research is Structural Equation

Model (SEM) by using AMOS 5.0 program. The total number of sample in this

research is 90 respondents. The selection method to choose the sample was using

Purposive Sampling. This method is done by picking up selected people that is

chose by the researcher based on special criterion. This research used primary and

secondary data which taken directly from the respondent by doing direct

observation, doing interview and spread questionnaires and also using journal,

book and internet.

This result and conclusion of this research is Relational Marketing has

significant effect to the costumer’s loyalty at Moslem Clothing Store “TITI” Jalan

Arowana Jember.
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