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IDENTITAS RESPONDEN 

No. Responden 

Jenis Kelamin 

Pendidikan : ( 

Usia 

: ( ) Perempuan ( ) Laki-laki 

)SMA ( )D-Ill ( )S-1 ( )S-2 ( )S-3 

Cara pengisian untuk pemyataan cukup dengan memberi tanda silaog (x) pada 

jawabao yang anda pilih. Dengan keteraogao : 

SS : Sangat Setuju 

S : Setuju 

R : Ragu-ragu 

TS : Tidak Setuju 

STS : Sangat Tidak Setuju 

A. BUTIR PERNYATAAN TENTANG PROMOSI 

No Pemyataan 
Tanggapan 

ss s R TS STS 

I Untuk mewujudkan keberhasilan kegiatan 
promosi maka pihak perusahaan 
menggunakan alat promosi berupa 
perialanan, penjualan, promosi penjualao, 
publisitas dan direct mail. 

2 Karyawao memberikan pelayaoan dan 
menjaga hubungan yang baik den gao 
nasa bah 

3 Komunikasi dengan masyarakat melalui 
publicity dapat mempengaruhi kesan 
terhadap perusahaan dan produk maupun 
jasa yang ditawarkan 

4 Program yang dirancang untuk 
mernpromosikan dan melindungi citra 
dan produk individual perusahaan. 

5 PT. Asuransi WanaArtha melakukan 
aktivitas periklanan dengan cara 
mempromosikan ide-ide 

6 Jenis-jenis iklan pada PT. Asuransi 
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WanaArtha adalah iklan mini dan iklan 
umum. 

7 Seringnya perusahaan membuat promosi 
melalui acara-acara kegiatan seminar dan 
olah raga. 

8 Karyawan memberikan pelayanan kepada 
nasabah mengenai keunggulao produk 
asurans1. 

9 Dalam kegiatan ini para agen yang 
mewakili perusahaao menjelaskao segala 
informasi tentang manfaat, kegunaan 

serta keunggulao dari jasa produk yang 
ditawarkan. 

10 Penjualao tanpa adaoya usaba promosi 
akan memberikao basil yang sang at 
terbatas jwnlalmya. 

B. BUTIR PERNYATAAN TENTANG PENJUALAN POLIS ASURANSI 

No Pemyataan 
Taoggapao 

ss s R 

1 Agar perusahaao tetap survive ( dapat 
melebihi target yang telah ditetapkan) 
perlu didukung oleh kebijaksanaan 

promosi. 

2 Jika produk yang ditawarkan mutunya 
kurnng dapat menyebabkan nasa bah 
menjadj kecewa 

3 Selera nasabah tidaklah tetap dan dia 
dapat berubah setiap saat. 

4 Bilamana selera nasabah terhadap produk 
yang kita tawarkan berubah maka tingkat 
penjualan akan menurun. 

5 Servis terhadap nasabah merupakan 
faktor penting dalam usaha memperlan car 
penjualan. 

6 Dengan adanya servis yang baik terhadap 

para nasabah sehingga dapat 
meningkatkan penjualan. 

TS STS 
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7 Apakah volume penjualnn produk yang 
diperoleh perusahaan dari tahun ke tahun 
meningkat. 

8 Apakah target penjualan tahun 2007 yang 
telah ditetapkan dan direncanakan 
perusahaan dapat tercapai. 

9 Untuk meningkatkan jumlah produk yang 
dipasarkan, pcrusahaan harus 
mengadakan penjualan door to door 
melalui para prarnuniaga yang telah 
disiapkan. 

10 Pimpinan selalu berusaha meningkatkan 
1 kinerja para karyawannya 
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