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KUESIONER PENELITWN

Bapak/lbu/Sdr/i yang terhormat, saya adalah salah seorang mahasiswa
Universitas Medan Area, bermohon kesediaan Bapak/tbu/Sdr/i untuk meaigisi
kuisioner penelitian ini. Kami menyadan bahwa sedikit banyak permobonan
ini akan meonganggn aktivitas. Penelittan inmi1 tidek berpengezub sedikitpun
terhadap kepentingan Bapak/Ibw/Sdr/i di perusahaan, pamun banya akan
digunakan untuk kepentingan penyusunan skripsi. Saya mengucapkan terima
kasih atas bantuan dan perhatiannya.

Medan, ..................201 |

Penelit,

Septika [.atifa Banum

PETUNJUK PENGISIAN ANGKET

Bevilah tanda checlist { ¥ ) pada satah satu jawaban yang Bapak/Tbw/Saudara/i

anggap sebagai jawaban yang Setuju dengan pendapat Bapak/Tbu/Saudara/i
diiajur yang telah disediakan.

No. Responden

Umur e DT T )
Jenis Ketamin

Pekerjaan ot e SR
Berapa L.ama Jadi Pelanggan @ ........ccooennnns

Cara pengisian untuk pemyataan cukup dengan memberi tanda checlist { V)
pada jawaban yang anda pilih. Dengan keterangan :

Sp : Sangat Puas

P : Puas

CP : Cukup Puas

KP : Kurang Puas

STP : Sangat Tidak Puas
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1. Pertanyaan Vaniabel 8ebas X (Kompetensi Sales Dalam Personal

Selling)

N ANGGAPAN

0 SHRIY ATANN s | P [ cp | kP [STP

1 |Cara ®erpakaian mampu  menarik
konsumCn

2 | Penampilan  seor ng  sales  dapat
mempcrtebal rasa percaya diri dalam
menawarkan produk kepada konsumen

3 | Tutur kata/gava bahasa yang lugas
seorang sales dalam menyampaikan
produk kepada konsumen

4 | Tutur kata yang efektif dapat
menyampaikan informasi teatang produk
kepada konsomen

5 | Kemampuan seorang sales dalam
berkomunikasi dengan konsumen dapat
mempengaruhi penjualan

6 | Keahlian seorang sales dalam
menyam# ikan produk kepada koasumen
dapat mempengaruhi penjualan

7 | Keahlian seorang sales meyakinkan
konsumen tcrhadap produk yang
ditawarkan dapat mempengaruhi
penjualan

8 | Keramahan pelayanan seorang sales
tethadap konsumen dapat mempengaruhi
penjualan produk.

9 | Tutur kase berbicara secara efektif
seorang sales dapat meny mpaikan
informasi  tentang  produk  kepada
konsumen dapat mempengaruhi penjualan

10 | Kemampuan bemegosiasi dalam
menyampaikan

11 | Melakukan hubungan dengan pelanggan
secara baik

12 | Melakukan lobi informal dengan

pelanggan secara baik
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. Pertanyasn Vanabel Terikat Y (Penjualan)

PERNYATAAN

ANGGAPAN

S8

GP

KPp

STP

Turunnya mutu barang dapat
mempengaruhi tingkat penjualan

Jika barang yang diperdagangkan
mutunya menurun dapat menyebabkan
pembelinya yang sudab  menjadi
pelanggan dapat merasakan kecewa

Selera konsumen tidaklah tetap dan dia
dapat berubah setiap saal

Bilamana selera konsumen terhadap
barang-barang yang kitz perjualkan
berubeh mzka singkat penjualan akan
menurun

Servis techadap pelanggan merupakan
faktor penting dalam usaha memperlancar
penjualan

Dengan adanya servis yang baik terthadap

para  pelanggan  sehingga  dapat
meningkatkan penjualan

Persaingan menurunkan harga jual sangat
mempengaruhi tingkal penjuatan surat
kabar

Turunnya  mutu barang  dapat
mempengaruhi tingkat penjualan
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