
ABSTRAKSI

Dewasa ini perkembangan bimis ritel di lndoesia sangat pesat. Bertambahnya
perusahaasx-p€rusahaan ritel baik perusahaan ritel domestik maupun perusahaan-
perusahaan ritel nnrhinasiqral menyebabkan tmgkat persaingan menjadi lebih rinegi.

Untuk tetap sis, dan persaingad, Mdahari Departn ent Store
harus dapa nrenumbulkan loyalitas dalam diri pelanggann5a. Maka, Matahari
Departtnent Store nreluncurkan Mdahari CIub Card MCC) sebagar a1a unhrk mmgikat
pelangg:mnla agar tidak berpindah ke tempat lain.

Club card Matahari ini buka sekedar sebagai kartu identitas anggda biasa,
t€tapi MCC menciptakan suatu nilai lebih kepada pelanggan. Saat berbelanja di Maahari
dan na€gunake MCC, pelmggan bisa meadapdkan bertagi keuntungalr mulai dari
rr€nd4d,kan potegan batga I discount dalam bentuk roudter sanpai mengikrni undian-
rmdian beriadiah nrenarik.

Agar program loyalitas Matahari ini ef€ldq nraka pihak manajemen Mdahari
periu menge{ahui apakah MCC dapat m€nimbul{an loplifas pada petanggarmya, dengan
&mikian pihak manajenrar Mat Lhari dapat nremperbaiki dan meningkatlan kualitas
pelayanan pada MCC.

Berdasarkan masalah f€rsebu! maka dilalarkan p€nelitian mengenai 'penganrh
MCC t€fiadap Lqralitas Pelanggal di Mdahari Department Slore". Me*ode-metode
yang digunakan dalam penelitian ini adalah : mdrde crosstob utlk mengeahui apakah
ada kaita antara variabel-rariabel lofralihs &n MCC. Kemudirn unrk menperkudrya
dilakukan uji mean rmurk frekuasi belanja, p-'geluaran saat berbetanja, dan rariabel
k€f€ribtan *ra :uji proporsi rma:k rekomendasi. Dari hasit pengolahan tersebut temyata
ada 2 variatlr'l lgralitas yang berhubungan dongan lryalitas yaitu rrariabel fiekuensi
belanja, riariabel keterikatan berbelanja di Mdahari. Dua variabel lainnya 5,aitu
ykoyendasi dan tingkat pengeluaran saat berbelanja temlata tidak beftubungan dengan
loyalitas. Sdringga dilakukan .nalisis terhadap kedua variabel &rs€b; d€ngan
rnenelusuri profil dan variabel-rrariabel kepuasan.

- Hal{nl yag dapat digunakan sebagai acuan unh.rk nrelakulan straagi sehingga
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Plaa. artelzh pelafianan kar1'awan, pekerjaan pelanggan, pergeluaran -per -bulan,

f"Ouur"- berbelanja, program MCC d- hatga proC,rl. St"at gi tersebut diharapkan
dapd m€ningkdkan lqratitas pelanggan sdringga m€ningkdkn penjualan di Mdahari
Department Store-


