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Peneliti, 

Septika Latifa Hanum 

PETUNJUK PENGISIAN ANGKET 

Berilah tanda checlist ( ..J ) pada salah satu jawaban yang Bapakllbu/Saudara/i 

anggap sebagai jawaban yang Setuju deogan pendapat Bapakllbu/Saudan11i 

dilajur yang telah disediakan. 

IDENl!TAS RfSP(JNDfN 

No. Responden 

Umur 

Jenis Kelamin 

Pekeljaan 

Berapa Lama Jadi Pelanggan 

Cara pengisian untuk pemyataan cukup dengan memberi taoda checlist ( ..J ) 

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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I. Pertaayaan Variabel Bebas X (Kompetensl Sales Dalam Personal 

Selling) 

N 
PERNYATAAN 

ANGGAPAN 
0 SP p CP KP STP 
I Cara berpakaian mampu menarik 

konsumen 
2 Penampilan seorang sales dapat 

mempcrtebal rasa percaya diri dalam 
menawarkan produk keoada konsumen 

3 Tutur katalgaya bahasa yang Iugas 
seorang sales dalam menyampaikan 
produk kepada konsumen 

4 Tutur kata yang efektif dapat 
menyampaikan informasi teotang produk 
kepada konsnmen 

5 Kemampuan seorang sales dalam 
berkomunikasi deogan konsumen dapat 
memoengaruhi oeniualan 

6 Keahlian seorang sales dalam 
menyampaikan produk kepada konsumen 
dapat memoengaruhl penjualan 

7 Keahlian seorang sales meyakinkan 
konsun1en tcrhadap produk yang 
ditawarkan dapat mempengaruhl 

penjualan 
8 Keramahan pelayanan seorang sales 

terhadap konsumen dapat mempengaruhi 
penjualan produk. 

9 Tutur kata berbicara secara efektif 
seorang sales dapat menyampaikan 
informasi len tang pmduk kepada 
konsumen dapat mempengaruhl penjualan 

10 Kemampuan bemegosiasi dalam 
menyamoaikan 

II Melakukan hubungan dengan pelanggan 
secara baik 

12 Melakukan lobi informal dengan 
pelanggan secara baik 
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11. Pertanyaan Variabel Terlkat V (Penjualan) 

N 
0 

I 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

PERNYATAAN 

Turunnya mutu b;u-ang 
mempengaruhi tingkat oeniualan 

dapat 

Jika barang yang diperdagangkan 
mutunya menurun dapat menyebabkan 
pembelinya yang sudah menjadi 

pelanggan dapat merasakan kecewa 
Selera konsumen tidaklah tetap dan dia 
dapat berubah setiap saat 
Bilamana selera konsumen terhadap 
barang-barang yang kita petjualkan 
berubah maka tingkat penjualan akan 
menurun 
Servis terhadap pelanggan merupakan 
faktor penting dalam usaha memperlancar 

pcnjualan 
Dengan adanya servis yang baik terhadap 
para pelanggan sehingga 
meningkatkan penjualan 

dapat 

Persaingan menurunkan harga jual sangai 
mempengaruhi tingkat penjualan surat 
kabar 

Turunnya mutu barang dapat 
mempengaruhi tin!l:kat neniualan 

ANGGAPAN 

ss s CP KP STP 
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