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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui penerapan relationship marketing oleh 

Double Tape Jakarta. Hal ini diwujudkan dengan selalu berupaya menjalin 

hubungan yang baik dengan para pelanggannya. Beberapa perusahaan yang telah 

menjalin kerjasama memutuskan untuk tidak melanjutkan kerjasama dengan pihak 

Double Tape yang disebabkan oleh ketidakpuasan hasil kinerja ataupun dari pihak 

Double Tape tidak mencoba untuk menjalin kerjasama dengan pihak perusahaan 

tersebut. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif kualitatif 

dengan teknik pengumpulan data wawancara, observasi non partisipasi, dan studi 

dokumentasi. Hasil penelitian berupa saran untuk peningkatan kinerja para 

customer service  Double Tape Jakarta. 

 

Kata Kunci : Penerapan, relationship marketing, customer service, Double Tape.  
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ABSTRACT 

This study aims to determine the application of relationship marketing by Double 

Tape Jakarta. This is realized by always trying to establish a good relationship with 

the customers. Several companies that have collaborated decided not to continue 

the cooperation with Double Tape due to dissatisfaction with the performance 

results or from Double Tape not trying to establish cooperation with the company. 

The method used in this research is descriptive qualitative with interview data 

collection techniques, non-participatory observation, and documentation studies. 

The results of the study are suggestions for improving the performance of Double 

Tape Jakarta's customer service. 

 

Keyword : Application, relationship marketing, customer service, Double Tape.  
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