
 ii 

PENGARUH IMPLEMENTASI RELATIONSHIP MARKETING 

TERHADAP CUSTOMER LOYALTY PADA CARREFOUR 

KARTASURA DI SUKOHARJO 

 

 

 

 

SKRIPSI 

Diajukan Untuk Memenuhi Tugas dan Syarat-syarat Guna Memperoleh  

Gelar Sarjana Ekonomi Jurusan Manajemen pada Fakultas Ekonomi 

Univers itas Muhammadiyah Surakarta 

 

Disusun Oleh : 

FAHAD MUCHSIN  
NIM. B 100 070 040  

 

 

FAKULTAS EKONOMI  

UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SURAKARTA 

2012 



 iii 

HALAMAN PENGESAHAN 

 

Yang bertanda tangan dibawah ini telah membaca skripsi dengan judul :  

“PENGARUH IMPLEMENTASI RELATIONSHIP MARKETING TERHADAP 

CUSTOMER LOYALTY PADA CARREFOUR KARTASURA DI 

SUKOHARJO” 

Yang ditulis oleh : 

FAHAD MUCHSIN 
NIM. B 100 070 040 

 

Penandatangan berpendapat bahwa skripsi tersebut telah memenuhi syarat 

untuk diterima : 

 

Surakarta,                         2012 

Pembimbing 

 

 

(Drs. Edi Priyono, MM) 

Mengetahui 

Dekan Fakultas Ekonomi 

Universitas Muhammadiyah Surakarta  

 

 

(Dr. Triyono, M.Si) 



 iv 

 

FAHAD MUCHSIN AL-AMUDI 
 

07.6.106.02016.500040 
 

MANAJEMEN 
 

PENGARUH IMPLEMENTASI RELATIONSHIP 

MARKETING TERHADAP CUSTOMER 

LOYALTY PADA CARREFOUR KARTASURA DI 

SUKOHARJO  

 

FAHAD MUCHSIN AL -AMUDI 

18 Ferbruari 2012 



 v 

MOTTO 

 

? Dan laksanakan salat, tunaikan zakat, dan taatlah kepada Rasul 

(Muhammad agar kamu diberi Rahmat) 

(Q.S. An – Nur : 56) 

 

? Rumongso melu handarbeni, wajib melu hangrunkebi, mulat 

sariro angroso warni 

(KGPAA. Mangkunegara I) 

 

? Berdoa, Belajar, Berusaha dan hidup sederhana. 

(Penulis) 

 



 vi 

PERSEMBAHAN 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dengan tulus ikhlas, skripsi ini kupersembahkan untuk : 

? Ayah dan ibuku tercinta, yang selalu memberikan doa, 

kasih sayang, dan semangatnya 

? Mama Endang yang telah mendukung dan memberikan 

support selalu dan memberikan doa dan kasih sayang 

? Adik-adikku tersayang 

? Nu’im, Afnan, Kadir, Fickar, Haidar yang telah 

berjuang bersama sejak awal kuliah 

? Semua teman-teman baikku yang selalu membantu 

dalam segala hal 

 



 vii 

ABSTRAKSI 
 
 

Tujuan penelitian : 1) Untuk menguji pengaruh dari Understanding 
Customer Expectation terhadap Customer Loyalty pada Carrefour Kartasura di 
Sukoharjo. 2) Untuk menguji pengaruh dari Building Service Partnership 
terhadap Customer Loyalty pada Carrefour Kartasura di Sukoharjo. 3) Untuk 
menguji pengaruh dari Total Quality Management terhadap Customer Loyalty  
pada Carrefour Kartasura di Sukoharjo. 4) Untuk menguji pengaruh dari 
Empowering Employes terhadap Customer Loyalty pada Carrefour Kartasura di 
Sukoharjo. 

Hipotesis : 1) H1 : Diduga terdapat pengaruh signifikan Understanding 
Customer Expectation  terhadap Customer Loyalty pada Carrefour Kartasura di 
Sukoharjo. 2) H2 : Diduga  terdapat pengaruh signifikan Building Service 
Partnership  terhadap Customer Loyalty pada Carrefour Kartasura di Sukoharjo.       
3) H3 : Diduga tedapat pengaruh signifikan Total Quality Management terhadap 
Customer Loyalty pada Carrefour Kartasura di Sukoharjo. 4) H4 : Diduga terdapat 
pengaruh signifikan Empowering Employees terhadap Customer Loyalty pada 
Carrefour Kartasura di Sukoharjo 

Berdasarkan hasil uji t diperoleh variabel Understanding Customer 
Expectation (X1) mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap Customer 
Loyalty pada Carrefour Kartasura, variabel Building Service Partnership (X2) 
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap Customer Loyalty pada Carrefour 
Kartasura, variabel Total Quality (X3) mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap Customer Loyalty pada Carrefour Kartasura, dan variabel Empowering 
Employees (X4) mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap Customer Loyalty 
pada Carrefour Kartasura. 

Hasil uji F diperoleh hasil variabel Understanding Customer Expectation 
(X1), Building Service Partnership (X2), Total Quality (X3), Empowering 
Employees (X4) berpengaruh secara bersama-sama terhadap Customer Loyalty  
pada Carrefour Kartasura. 
 
Keywords :  Understanding Customer Expectation , Building Service 

Partnership , Total Quality, Empowering Employees dan Customer 
Loyalty. 
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