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KATA PENGANTAR 

 

 

Alhamdulillahi robbil alamin. Puji dan syukur penulis panjatkan ke hadirat 

Allah SWT yang telah melimpahkan berkah, rahmat, ridho dan karunia-Nya yang 

tiada henti diberikan kepada umat-Nya yang senantiasa berusaha dan berserah diri 

hanya kepada-Nya. 

Skripsi ini dibuat sebagai salah satu persyaratan dalam menyelesaikan 

Program Strata-1 (S-1) serta menjadi pengalaman bagi penulis dalam menghadapi 

dunia kerja nanti. Penulis sadar masih banyak kekurangan dalam penyelesaian 

skripsi ini, namun penuis berusaha untuk membuat skripsi ini dengan sebaik-

baiknya sehingga dapat berguna bagi penulis dan juga yang lainnya. 

Pada kesempatan ini penulis ingin mengucapkan terima kasih yang 

sebesarnya kepada semua pihak yang telah mendukun dan membantu hingga 

terselesaikannya skripsi ini dengan baik. Oleh karena itu penulis ingin 

mengucapkan terima kasih kepada: 

1. Bapak A. Judhie Setiawan, SE., M.Si., selaku dosen pembimbing yang 

telah memberikan arahan dan masukan sehingga penulis mampu 

mengerjakan dan menyelesaikan skripsi dengan baik. 

2. Ibu Tri Diah Cahyowati, Dra., M.Si., selaku Kaprodi Advertising and 

Marketing Communication yang tidak hentinya memberikan semangat 

bagi penulis dalam menyelesaikan skripsi dengan baik  

3. Ibu Diah Wardhani, Dra. M.Si., selaku Dekan Fakultas Ilmu Komunikasi. 
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4. Ibu Yoyoh Hereyah, Dra., M.Si., selaku sekretaris jurusan sekaligus dosen 

penguji ahli. 

5. Bapak Morissan, Drs., M.A., selaku Ketua Sidang. 

6. Ibu Desi Nurhafizah selaku Marketing Manager PT John & Sader yang 

telah bersedia meluangkan waktu dan mengizinkan penulis untuk 

melakukan penelitian tentang strategi CRM yang ada di PT John & Sader. 

7. Bapak Joni Achmad Sarjono selaku Production Manager PT John & Sader 

yang telah turut membantu penulis dalam mendapatkan gambaran lebih 

jelas lagi mengenai objek penelitian ini. 

8. Bapak Sanoerista Wibowo, selaku Brand Manager PT Agel Langgeng 

yang mau menyisihkan waktu untuk melakukan wawancara, tanpa bantuan 

Bapak penelitian ini tidak akan menemukan hasil yang optimal 

9. Untuk Ibunda penulis, terima kasih atas segala doa dan dukungan yang 

tiada henti darimu Bunda. I love you Mom. 

10. Almarhum Ayahanda penulis, miss you so much Dad. 

11. Terima kasih untukmu Ndul, yang selalu setia menemani, membantu dan 

menyemangatiku agar bisa menyelesaikan skripsi ini dengan baik. Thank 

you so much my dear. 

12. Untuk kakak-kakak penulis, Kade dan suami, Kahen dan suami, Yuk Nov 

dan suami, Mas Ujang, Mas Aal, Mas Yayan beserta istri-istri yang 

solehah, dan juga untuk keponakan-keponakan penulis terutama Mba Cia 

dan Dek Maya yang menjadi penyemangat bagi penulis dalam 

menyelesaikan skripsi ini. Thank you guys, love you all. 
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13. Untuk kepingan masa lalu, mungkin kamu sudah lupa dan tidak ingin tahu 

lagi, namun skripsi ini adalah sebagai bukti bahwa aku tidak menyerah. 

Terima kasih untuk semuanya. 

14. Untuk Lila, yang selalu menjadi sahabat setia dalam berkeluh kesah dan 

menjadi sumber penyemangat yang unik. Come on girl, cepat selesaikan 

skripsimu  juga. 

15. Pak Sam, Mba Lila, Mas Mawi dan semua staff TU FIKOM, terima kasih 

atas bantuannya yang sangat berarti bagi penulis dalam menyelesaikan 

skripsi ini. 

16. Dan terakhir untuk Mbak-Mbak dan Mas-Mas staff perpustakaan yang 

selalu tersenyum ramah setiap kali penulis datang ke perpustakaan untuk 

mencari referensi dan bahan tambahan penulisan skripsi ini. 

 

 

Jakarta, 09 Agustus 2012 

Terima kasih. 

 

 

Ely Yuliani 
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