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Tujuan Penelitian adalah untuk Personal Selling, Promosi Penjualan dan Kepuasan
Pelanggan terhadap Loyalitas Pelanggan PT Ammay Cermlang Nusantara Medan. Pendekatan
penelitian ini berdasarkan pendekatan kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini berjumlah 197
pelanggan karyawan dan jumlah sampel dalam penelitian ini adalah sebanyak 132 pelanggan.
Teknik sampling yang digunakan adalah sampling random sampling, Teknik pengumpulan data
mengunakan kuesioner, wawancara dan studi dokumentasi. Teknik analisa data mengunakan
analisis regresi linear berganda. Hasil pengujian hipotesis secara parsial diperoleh nilai thitung >
trnel atau 3,325 > 1,979 dan signifikan yang diperoleh 0,001 < 0,05, bahwa secara parsial
Personal Selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan PT Ammay
Cemerlang Nusantara Medan. Nilai thitung > taver atau 3,537 > 1,979 dan signifikan yang
diperoleh 0,001 < 0,05, bahwa secara parsial Promosi Penjualan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan PT Ammay Cemerlang Nusantara Medan. Nilai thitung
> tnel atau 5,468 > 1,979 dan signifikan yang diperoleh 0,000 < 0,05, bahwa secara parsial
Kepuasan Pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan PT
Ammay Cemerlang Nusantara Medan. Nilai F niung (38,804) > F taner (2,68) dan probabilitas
signifikansi 0,000 < 0,05, bahwa secara simultan Personal Selling, Promosi Penjualan dan
Kepuasan Pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan PT
Ammay Cemerlang Nusantara Medan
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