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LAMPIRAN

Lampiran 1 Pertanyaan Kuesioner

NO PERTANYAAN SS TS STS

1 Oriflame merupakan produk kecantikan
yang cocok untuk pemula pemakai
kosmetik.

2 oriflame menawarkan harga produk yang
terjangkau.

3 oriflame terkenal dengan produk
kecantikan untuk semua kalangan.

4 Saya merasa nyaman ketika menggunakan
produk Oriflame.

5 oriflame mampu memenuhi kebutuhan
perawatan diri Anda dengan produknya

6 oriflame menawarkan produk kecantikan
berkualitas

7 informasi pada iklan orfilame dapat mudah
dipahami

8 varian produk yang terdapat pada oriflame
bermacam-macam

9 produk oriflame mempunyai citra merek
yang baik

10 oriflame seringkali memberikan potongan
harga dan berbagai promo lainnya

11 saya mudah menemukan produk oriflame
karena adanya mlm oriflame

12 produk kosmetik oriflame memiliki
berbagai variasi warna yang beragam dan
menarik

13 Saya merasa senang atas layanan
yang diberikan oleh Oriflame Indonesia

14 Saya merasa puas dengan

keputusan berlangganan di Oriflame
Indonesia
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