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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Personal Selling, Komitmen, dan
Kepercayaan Terhadap Loyallitas Pelanggan PT. Nobel Audiology Center Surabaya.
Dalam penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan teknik purpose
sampling dan sampel 96 responden sebagai salah satu sumber data. Penelitian ini
menggunakan alat analisis deskriptif uji asumsi klasik, analisis regresi berganda dan
di ikuti dengan uji t, uji f, uji R dan uji R?. Hasil yang didapat dari penelitian ini adalah
bahwa Personal Selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas
pelanggan. Komitmen berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas
pelanggan. Kepercayaan terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Loyalitas Pelanggan. Pada akhirnya variabel Personal Selling, Komitmen dan
Kepercayaan secara bersama-sama memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
Loyalitas Pelanggan PT. Nobel Audiology Center Surabaya.

Kata Kunci : Personal Selling, Komitmen, Kepercayaan, Loyalitas Pelanggan



ABSTRACT

This study aims to find out the influence of Personal Selling, commitment, and trust
on the loyalty of PT. Nobel Audiology Center Surabaya. This tipe of research used a
descriptive quantitative methods, the data collection used in this research purpose
sampling techniques and a sample of 96 respondents as one of the data sources. This
study used descriptive analysis tools of classical assumption test, homepage
regression analysis and followed with t test, f test, R test and R2 test. The results
obtained from this research are that Personal Selling has a positive and significant
effect on customer loyalty. Commitment has a positive and significant effect on
customer loyalty. Trust has proven to have a positive and significant effect on
customer loyalty. In the end, the variables of Personal Selling, commitment and trust
together have a significant influence on the loyalty of PT. Nobel Audiology Center
Surabaya.

Keywords : Personal Selling, commitment, trust, customer loyalty
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