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PENGARUH PERSONAL SELLING DAN PERSEPSI HARGA TERHADAP
LOYALITAS PELANGGAN MELALUI KEPUASAN PELANGGAN
SEBAGAI VARIABEL INTERVENING PADA ORIFLAME SCI CIANJUR

ABSTRAK
IDA NURLAELA

Penelitian ini untuk mengetahui pengaruh personal selling dan persepsi harga
terhadap loyalitas pelanggan melalui kepuasan pelanggan sebagai variabel intervening
pada Oriflame SCI Cianjur. Hasil dari penelitian ini dapat meningkatkan loyalitas
pelanggan pada Oriflame SCI Cianjur. Dalam penelitian ini pengambilan sampel
menggunakan stratified Samipling dengan menycbar kucsioncr pada 134 member Oriflamc
SCI Cianjur. Data hasil kuesioner dianalisis dengan menggunakan soffwaie SPSS Versi 25
dan Lisrel 8.80. Hasil dari penelitian ini menyatakan bahwa (1) personal selling
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan. (2) persepsi harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan (3) personal selling
berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas (4) persepsi harga berpengaruh positif
dan signitikan terhadap loyalitas pelanggan (5) kepuasan pelanggan berpengaruh positit
dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan (6) personal selling dan persepsi secara
bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan (7)
personal selling, persepsi harga, dan kepuasan pelanggan secara bersama-sama
berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan
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PENGARUH PERSONAL SELLING DAN PERSEPSI HARGA TERHADAP
LOYALITAS PELANGGAN MELALUI KEPUASAN PELANGGAN
SEBAGAI VARIABEL INTERVENING PADA ORIFLAME SCI CIANJUR

ABSTRACT

IDA NURLAELA

This research aims to determine the influence of personal selling and price
perception on customer loyalty through customer satisfaction as an intervening variable at
Oriflame SCI Cianjur. The results of this research can increase customer loyalty to
Oriflame SCI Cianjur. In this research, the sample was taken using stratified sampling by
distributing questionnaires to 134 members of Oriflame SCI Cianjur. Questionnaire data
were analyzed using SPSS Version 25 and Lisrel 8.80 software. The resulis of this research
state that (1) personal selling has a positive and significant effect on customer satisfaction
(2) price perception has a positive and significant effect on customer satisfaction (3)
personal selling has a positive and significant effect on customer loyalty (4) price
perception has a positive and significant effect on customer loyalty (5) customer
satisfaction has a positive and significant effect on customer loyalty (6) personal selling
and perception together -the same has a positive and significant effect on customer
satisfaction (7) personal selling, price perception and customer satisfaction together have
a positive and significant effect on customer loyalty.
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