
ABSTRAK 

Khaedar Azis, 2020. Pengaruh Relationship Marketing dan Kualitas 

Produk Terhadap Loyalitas Pelanggan pada Kenalin Ini Kopi Karawang. 

Skripsi. Fakultas Ekonomi Universitas Buana Perjuangan. 

Pelanggan yang loyal merupakan peluang untuk mendapatkan pelanggan 

baru, mempertahankan semua pelanggan yang ada umumnya akan lebih 

menguntungkan dibandingkan dengan pergantian pelanggan karena biaya untuk 

menarik pelanggan baru bisa lima kali lipat lebih besar dari biaya 

mempertahankan seorang pelanggan yang sudah ada. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui, menganalisis dan 

menggambarkan Pengaruh Relationship Marketing dan Kualitas Produk Terhadap 

Loyalitas Pelanggan pada Kenalin Ini Kopi. Metode penelitian yang digunakan 

adalah metode kuantitatif dengan analisis deskriptif dan verifikatif. Data sampel 

yang diuji sebanyak 287 dianalisis dengan uji keabsahan data, uji normalitas, 

analisis jalur, uji t dan uji F. 

Hasil uji t menunjukan Relationship Marketing memiliki pengaruh positif 

dan signifikan terhadap Relationship Marketing dan Kualitas Produk memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan. Hasil uji F 

menunjukan Relationship Marketing dan Kualitas Produk secara simultan 

berpengaurh terhadap Loyalitas Pelanggan. 
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ABSTRACT 

 Khaedar Azis, 2021. The Effect of Relationship Marketing and Product 

Quality on Customer Loyalty at Kenalin Ini Kopi Karawang. Research Paper. 

Faculty of  Economic Buana Perjuangan University. 

 Loyal customers are an opportunity to get new customers, retaining all 

existing customers will generally be more profitable than changing customers 

because the cost of attracting new customers can be five times greater than the 

cost of retaining an existing customer. 

 This study aims to determine, analyze and describe the Effect of 

Relationship Marketing and Product Quality on Customer Loyalty at Kenalin Ini 

Kopi. The research method used is quantitative method with descriptive and 

verification analysis. The 287 sample data tested were analyzed by data validity 

test, normality test, path analysis, t test and F test. 

 The results of the t test show that Relationship Marketing has a positive 

and significant effect on Relationship Marketing and Product Quality has a 

positive and significant impact on Customer Loyalty. The results of the F test 

show that Relationship Marketing and Product Quality simultaneously have an 

effect on Customer Loyalty. 
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