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Abstrak 

 

Skripsi ini bertujuan mengetahui pengaruh sales person dan kualitas website 

terhadap Kepuasan Pelanggan PesonaEdu. Proses pengambilan data dan penelitian 

skripsi ini dilakukan dalam kurun Oktober 2022 hingga Januari 2023 dengan 

sampel yaitu guru di sekolah negeri Jakarta Selatan. Teknik pengambilan data 

skripsi dilakukan dengan cara menyebar kuesioner kepada sampel. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa variable sales person pada indicator “Sales PesonaEdu 

berfokus membantu pelanggan mencapai tujuan.” Merupakan indicator dengan 

nilai rata rata tertinggi, maka sales person PesonaEdu diharapkan dapat selalu 

membantu pelanggan dalam mencapai tujuan mereka dan membantu konsumen 

memahami bagaimana penggunaan dari produknya sehingga hal itu akan 

memperkuat tingkat kepuasan pelanggan Ketika melakukan transasksi dengan 

PesonaEdu yang nantinya juga akan membuat konsumen akan melakukan 

pembelian ulang pada produk yang dipasarkan oleh PesonaEdu. 

Kata kunci: Kepuasan Pelanggan , penelitian kuantitatif 

Abstract 

This thesis aims to determine the influence of sales person and website quality on 

PesonaEdu Customer Satisfaction. The data collection process and thesis research 

were carried out from October 2022 to January 2023 with a sample of teachers in 

South Jakarta public schools. The thesis data collection technique is done by 

distributing questionnaires to the sample. The results of the study show that the 

sales person variable on the "Enchantment Sales Sales" indicator focuses on helping 

customers achieve their goals. It is an indicator with the highest average value, so 

PesonaEdu sales persons are expected to be able to always assist customers in 

achieving their goals and help consumers understand how to use their products so 

that it will strengthen the level of customer satisfaction when making transactions 

with PesonaEdu which will also make consumers make repurchase of products 

marketed by PesonaEdu. 

Key words: Customer Satisfaction, quantitative research 
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