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SUMBER ALFARIA TRIJAYA JABODETABEK TAHUN 2108)

Agus Setiawan!

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengaji pengaruh sales promotion dan personal
selling terhadap kepuasan pelanggan IPVPN pada PT Indonesia Comnets Plus
(Studi Kasus: Toko PT Sumber Alfaria Trijaya Jabodetabek Tahun 2018).
Penelitian ini menggunakan sumber data primer yang dikumpulkan melalui
kuesioner dengan responden yang berlangganan IPVPN di PT. Indonesia Comnets
Plus dengan memakai teknik sampling sebanyak 160 responden. Data sekunder
berasal dari jurnal, buku, dan artikel. Uji validitas dan reliabilitas dilakukan untuk
menguji instrumen. Selanjutnya dilakukan uji asumsi klasik dan analisis regresi
linear berganda. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel sales promotion dan
personal selling secara bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap

variabel kepuasan pelanggan.

Kata kunci: Sales Promotion, Personal Selling dan Kepuasan Pelanggan
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PENGARUH SALES PROMOTION DAN PERSONAL SELLING
TERHADAP KEPUASAN PELANGGAN IPVPN PADA PT.
INDONESIA COMNETS PLUS (STUDI KASUS: TOKO PT.

SUMBER ALFARIA TRIJAYA JABODETABEK TAHUN 2108)

Agus Setiawan!

ABSTRACT

This study aims to examine the effect of sales promotion and personal selling on
IPVPN customer satisfaction at PT Indonesia Comnets Plus (Case Study: PT.
Sumber Alfaria Trijaya Jabodetabek Store in 2018). This study used primary data
sources collected through questionnaires with respondents who received IPVPN at
PT. Indonesia Comnets Plus with a sampling technique of 160 respondents.
Secondary data comes from journals, books, and articles. Validity and reliability
tests were carried out to carry instrument. Then the classical trials and linear
multiple linear regression analysis are performed. Then it can be concluded that the
variable sales promotion and personal selling together have positive and significant
effect to customer satisfaction variable.

Keywords: Sales Promotion, Personal Selling and Customer Satisfaction
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