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Saya adalah salah satu mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Hasanuddin, 

Makassar yang sedang melakukan penelitian mengenai ”Analisis Pengaruh 

Customer Relationship Terhadap Loyalitas Pelanggan Dalam Pembelian Sepeda 

Motor Yamaha Pada PT. Megatama Motor di Makassar” 

Sehubungan dengan hal tersebut saya sangat mengharapkan kesediaan            

Bapak/Ibu/Sdr (i) bisa membantu saya untuk mengisi kuesioner di bawah ini.                

Semua pernyataan atau pertanyaan berkaitan dengan persepsi atau tanggapan 

Bapak/Ibu/Sdr(i) terhadap produk-produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Jawaban 

yang diberikan betul-betul hanya untuk kepentingan penelitian. 

Atas partisipasi Bapak/Ibu/sdr (i) dalam mengisi kuesioner ini saya ucapkan 

terima kasih yang tulus. 

 

 

Hormat saya, 

 

DIDI ARDIYHANTO 

Mahasiswa Universitas Hasanuddin  
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Kuesioner untuk Pelanggan pada PT. Megatama Motor  

Kami menjamin rahasia pribadi anda 

 

BAGIAN A 

 

IDENTITAS RESPONDEN 

 

1. Umur                     

             Di bawah 20 tahun 

             21 – 29 tahun 

             31 – 40 tahun 

             41 – 49 tahun 

             Di atas 50 tahun 

 

2.  Jenis Kelamin 

             Pria                                        Wanita     

 

3.  Pekerjaan 

           Karyawan Swasta                    Pelajar/Mahasiswa 

           Wiraswasta 

           PNS 

           ABRI 

 

4.  Tingkat pendidikan terakhir 

            Sekolah Dasar                                 Akademi 

            Sekolah Menengah Pertama            Universitas 

            Sekolah Menengah Atas                  S1                        S2                  S3 

 

BAGIAN B 

 

Berikut ini persepsi anda terhadap pengaruh customer relationship terhadap loyalitas 

pelanggan Dalam Pembelian Sepeda Motor Yamaha pada PT. Megatama Motor. 

Mohon anda memberi tanda silang (X) nomor yang disediakan sesuai dengan 

penilaian anda dalam menilai setiap item pertanyaan. Kriteria penilaiannya adalah 

sebagai berikut : 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

  
 

    

 

 

 

 

 

 

Sangat Tidak Puas (STP)  = 1       Tidak Puas (TP)     =  2          Cukup Puas (CP) =  3 

Puas (P)                             = 4       Sangat Puas (SP)    =  5     
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RELATIONSHIP CUSTOMER 

 

CONTINUITY MARKETING 

 

No Item 
Tanggapan Responden 

STP TP CP P SP 

1. Karyawan menjamin keamanan pelanggan 

dalam melakukan setiap transaksi  

     

2.  Kecepatan Bagian Marketing dalam 

pengurusan surat-surat administrasi motor 

     

3. Kebersihan ruang kantor PT. Megatama Motor 

di Makassar 

     

4. Penyimpanan kendaraan dan Parkir khusus 

untuk pelanggan  

     

 
 

ONE TO ONE MARKETING  

 

No Item 
Tanggapan Responden 

STP TP CP P SP 

1. Kecepatan dan tanggapan karyawan dalam 

melayani pelanggan 

     

2.  Keramahan dan kesopanan karyawan kepada 

pelanggan 

     

3. Tanggapan karyawan terhadap keluhan yang 

dihadapi oleh para pelanggan 

     

4. Sapaan karyawan kepada setiap pelanggan 

yang datang 

     

 

 

CO-MARKETING ATAU PARTNERING  
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No Item 
Tanggapan Responden 

STP TP CP P SP 

1. Kerja sama karyawan dalam melakukan 

program pemasaran 

     

2. Kerja sama yang dilakukan telah menciptakan 

hubungan pelanggan 

     

3. Menumbuhkan dan mempertahankan hubungan 

pelanggan yang sifatnya jangka panjang dapat 

menciptakan pelanggan yang loyal 

     

4. Hubungan kemitraan antara pelanggan dengan 

perusahaan telah meningkatkan loyalitas 

pelanggan 
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LOYALITAS PELANGGAN 

 

No Item 
Tanggapan Responden 

STS TS CS S SS 

1. Saya suka berpindah dari satu merek Motor 

Yamaha ke merek Motor lain 

     

2.  Sepeda motor merek Yamaha yang dijual oleh 

PT. Megatama Motor memiliki standar kualitas 

yang dapat diterima sehingga pelanggan 

menjadi loyal 

     

3. Sepeda motor merek Yamaha dijual telah 

meningkatkan kepuasan sehingga dapat 

membuat pelanggan loyal akan merek Yamaha 

     

4. Saya setia hanya pada satu merek sepeda motor 

merek Yamaha saja 

     

5. Semboyan “Sepeda motor Yamaha semakin 

terdepan”, sehingga pelanggan menjadi loyal 

terhadap merek Yamaha 

     

6. Saya telah dan tetap membeli sepeda motor 

merek Yamaha sejak beberapa waktu yang lalu 

     

7. Saya setia terhadap merek Sepeda motor 

Yamaha, karena memiliki purna jual yang 

tinggi 

     

 

 


