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LAMPIRAN

DAFTAR WAWANCARA

IDENTITAS RESPONDEN

No. Responden
Nama

Jabatan

PETUNJUK :

Jawablah pernyataan berikut dengén baik dan jujur dengan memberi tanda silang (x)

pada kolom Yyang tersedia pada kuesioner dengan judul ;

Pengaruh Promosi

Terhadap Tingkat Penjualan Sepeda Motor Honda Pada CV. Indako Trading

Co. Medan.
Jawaban dan Skor
No. Peruyataan SS| S| R |KS|TS
S14(3]2]1
X PROMOS?

Perusahaan melakukan promosi dengan memasang wklan di
berbagai media

({53

Perusahaan ntelakukan promosi dengan melakukan
lpenyebaran brosur melatui personal selling

Penusahaan selalu memberikan diskon khusus dalam
periode-penode tertentu

Perusahaan ikut serta dalam penyelenggaraan event tertentu
sebapai sponsor

Perusahaan selalu mengikuti sebagai peserta dalam
berbagai pameran otomouf

Perusahaan menyelenggaian kegiatan tertentu dengan biaya
sendin dalarn mempromosikan produk-produk honda
terbani

7

Promosi yang dilakukan melalui penklanan dibuat
semenarik mungkin

Promosi yang dilakukan selalu dicencanaksn terlebih

{dahuiu
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Noe.|

Permyataan

Jawaban dan §kor

SS

S

'R

KS

TS

5

4

3

2

1

TINGKAT PENJUALAN SEPEDA MOTOR

Produk Honda dapat memenuhi kebutuhan transporntasi
konsumen

Masyarakat telah banyak mengetahui informasi tentang
kua!itas produk Honda

Konsumen membeli produk Honda karena kualitas dan
promosi Honda yang lebih mengesankan dibandingkan
roduk iain yang sejenis

Sampai saat ini setiap konsumen tetap merasa puas
menggunakan sepeda motor Honda

Konsumen tertank untuk membeli produk Honda karena
adanya paket-paket dalam promosi yang lebih menarik
dibaodingkan dengan promosi merek lain

Konsumen meilih Honda karena mudah dalam
mendapatkan sparepartnya

Penjualan sepeda motor selalu meningkat dari tahun ke
tahun

Peningkasann penjualanselalu terjadi setelah adanya event
dan diskon khusus

Keterangan :

Sangat Sesuai dengan skor 5
Sesuai dengan skor 4
Ragu dengen skor 3
Kurang Sesuai dengen skor 2
Tidak Sesuai dengan skor }
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