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Lampiran 1: 

RIWAYAT HIDUP 

 

PENDIDIKAN 

S1 Manajemen 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Hasanuddin 
 

 

RIWAYAT PENDIDIKAN 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PENGALAMAN ORGANISASI 

  

Tahun Sekolah/Universitas Jurusan IPK 

2004-
2010 

 - - 

2010-
2013 

 - - 

2013-
2016 

 Ilmu 
Sosial 

- 

2016-
2020 

Fakultas Ekonomi 
dan Bisnis, 
Universitas 
Hasanuddin 

Manajem
en 

 

Tahun Nama Organisasi Jabatan 

2015-
2016 

PIK-Remaja SMA 
Negeri 1 Sungguminasa 

Wakil Ketua 

Sejak 
2016 

Himpunan Ikatan 
Mahasiswa Manajemen 
(IMMAJ) FEB 
Universitas Hasanuddin 

Anggota 

Data Personal 

SYAHLAN MAULANA 

YASKAR 

Laki-laki 

Islam 

Warga Negara 

Indonesia 

Lahir di Makassar , 09 

September 1998 

 

Alamat 
 

JL.Borong Raya, 

Perum Delta Mas 2 

Blok A2 

Kontak 
 

Syahlanmaulanaaa 

@gmail.com 
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Lampiran 2: Kuesioner 

 

 

SURAT PERMOHONAN MENJADI RESPONDEN 

 

Makassar, 8 Januari 2020 

Kepada Yth. 

Bapak/Ibu 

PT Makassar Raya Motor Cab. Parepare  

Di Tempat 

 

 Saya mahasiswa Universitas Hasanuddin Fakultas Ekonomi & Bisnis 

Departemen Manajemen. 

  Nama : Syahlan Maulana Yaskar 

  NIM : A21116324 

Ingin meminta kesediaan Bapak/Ibu/Saudara (i) sebagai karyawan di Makassar 

Raya Motor untuk menjawab kuesioner yang saya ajukan. Adapun tujuan 

penyebaran kuesioner ini hanya diperlukan untuk mengumpulkan data dan 

informasi dalam penulisan skripsi yang berjudul “Bauran Promosi Sebagai 

Komunikasi Pemasaran PT Makassar Raya Motor Cab. Parepare  Dalam 

Peningkatan Penjualan Mobil DAIHATSU”. 

 Adapun jawaban dari setiap responden hanya dipergunakan untuk 

kepentingan penelitian, bersifat rahasia dan tidak dipublikasikan. Oleh karena itu, 

atas kesediaan dan kerjasama Bapak/Ibu/Saudara (i), saya ucapkan terima 

kasih. 

 

 

 

Kuesioner 

Penelitian 
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KUESIONER PENELITIAN 

 
 
A. Identitas Responden 

1. Nama    : .............. 

 

2. Divisi/Jabatan   : .............. 

 

3. Jenis Kelamin   :           Laki-Laki              Perempuan 
 
 

 
 
B. Petunjuk Pengisian Kuesioner 
 

1. Jawablah semua pernyataan yang diajukan di bawah ini sesuai dengan 

pendapat Bapak/Ibu/Saudara (i) 

2. Jawablah pernyataan di bawah ini dengan memberikan tanda (√) pada 

setiap pernyataan dengan keterangan sebaga berikut : 

 

SS : Sangat Setuju 

S : Setuju 

N : Netral 

TS : Tidak Setuju 

STS : Sangat Tidak Setuju 

 

 

1. Variabel Advertising (Periklanan) 

No. Pertanyaan SS S N TS STS 

1. Metode periklanan efektif dalam 
peningkatan penjualan 

     

2. Dana yang dikeluarkan untuk 
periklanan mempengaruhi peningkatan 
penjualan 

     

3. Informasi produk melalui periklanan 
efektif dalam peningkatan penjualan 

     

4. Media yang digunakan dalam 
periklanan mempengaruhi peningkatan 
penjualan 
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2. Variabel Personal Selling (Penjualan Pribadi) 

No. Pertanyaan SS S N TS STS 

1. Penyampaian produk yang jelas efektif 
meningkatkan penjualan 

     

2. Pelayanan yang baik mempengaruhi 
peningkatan penjualan 

     

3. Kemampuan menjelaskan spesifikasi 
produk yang baik mempengaruhi 
peningkatan penjualan 

     

4. Penguasaan informasi mengenai 
produk mempengaruhi peningkatan 
penjualan 

     

 

 

3. Variabel Sales Promotion (Promosi Penjualan) 

NO. Pertanyaan SS S N TS STS 

1. Peningkatan penjualan bergantung 
pada jumlah kegiatan promosi yang 
dilakukan 

     

2. Peningkatan penjualan bergantung 
pada kualitas promosi 

     

3. Peningkatan penjualan bergantung 
pada ketepatan waktu promosi 

     

 

 

4. Variabel Public Relation (Hubungan Masyarakat) 

No. Pertanyaan SS S N TS STS 

1. Peningkatan penjualan bergantung pada 
kemudahan informasi mengenai produk 

     

2. Kegiatan/pelaksanaan event 
mempengaruhi tingkat minat beli 
konsumen 

     

3. Identitas perusahaan mempengaruhi 
peningkatan penjualan 

     

 

 

 

 

 

5. Variabel Direct Marketing (Pemasaran Langsung) 

No. Pertanyaan SS S N TS STS 

1.  Penjualan tatap muka efektif dalam 
meningkatan penjualan 

     

2. Mensosialisasikan spesifikasin produk 
efektif meningkatkan penjualan 
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3. Pemasaran media elektronik/internet 
efektif meningkatkan penjualan 

     

 

 

6. Variabel Penjualan 

No. Pertanyaan SS S N TS STS 

1. Minat beli konsumen bergantung pada 
penetapan harga 

     

2. Promosi mempengaruhi tingkat minat 
beli konsumen 

     

3. Kualitas produk mempengaruhi minat 
beli konsumen 
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Lampiran 3: Data Identitas dan Jawaban Responden 

No 
Responden 

Jabatan  Jenis Kelamin 

1 Kepala cabang Laki-laki 

2 Admin penjualan Laki laki  

3 Sales Perempuan   

4 Sales Perempuan 

5 Sales Perempuan 

6 Sales Perempuan 

7 Sales Laki-laki 

8 Sales Laki-laki 

9 Sales Perempuan 

10 Sales Laki-laki  

11 Sales Laki-laki 

12 Sales Perempuan 

13 Sales Laki-laki 

14 SPV Pinrang Perempuan 

15 Sales Perempuan 

16 Sales Perempuan 

17 Sales Laki-laki 

18 Sales Laki-laki 

19 Sales Perempuan 

20 SPV Sidrap Perempuan 

21 Sales Perempuan 

22 Sales Laki-laki 

23 Sales Laki-laki  

24 SPV Barru Laki-laki 

25 Sales Perempuan 

26 Sales Laki-laki 

27 Sales Perempuan 

28 Sales Laki-laki 

29 Sales Laki-laki 

30 Sales Laki-laki  

31 Sales Laki-laki 

32 Sales Laki-laki 
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NO 
RES

P 

ADVERTISING (X1) 

SKOR 
TOTA

L PERSONAL SELLING(X2) 

SKOR 
TOTA

L 
SALES 

PROMOTION(X3) 

SKOR 
TOTA

L 
HUBUNGAN 

MASYARAKAT(X4) 

TOTA
L 

SKOR 
PEMASARAN 

LANGSUNG(X5) 
SKOR 

TOTAL 

VOLUME 
PENJUALAN(Y

1) 

SKOR 
TOTA

L 

X1.
1 

X1.
2 

X1.
3 

X1.
4 X1 

X2.
1 

X2.
2 

X2.
3 

X2.
4 X2 

X3.
1 

X3.
2 

X3.
3 X3 

X4.
1 

X4.
2 

X4.
3 X4 

X5.
1 

X5.
2 X5.3 X5 

Y
1
.
1 

Y1.
2 

Y1.
3 Y1 

1 5 3 4 5 17 3 3 4 5 15 5 5 4 14 4 5 4 13 5 4 4 13 4 5 4 13 

2 5 5 4 3 17 5 3 4 3 15 5 5 4 14 4 5 4 13 5 5 4 14 5 5 5 15 

3 5 5 3 4 17 3 3 3 5 14 5 4 5 14 5 5 4 14 5 5 4 14 4 5 5 14 

4 5 5 5 5 20 5 4 3 3 15 5 4 5 14 5 4 5 14 5 5 5 15 5 5 5 15 

5 5 5 5 5 20 5 4 3 3 15 5 4 5 14 5 4 5 14 5 5 5 15 5 5 5 15 

6 4 5 5 4 18 4 5 5 4 18 5 4 5 14 5 5 4 14 5 5 4 14 5 5 4 14 

7 3 4 5 5 17 3 3 4 5 15 4 5 5 14 4 5 4 13 5 4 4 13 4 5 4 13 

8 4 5 5 5 19 3 3 4 5 15 5 5 4 14 4 5 4 13 5 4 4 13 4 5 4 13 

9 5 5 4 4 18 5 3 4 4 16 5 5 5 15 4 5 5 14 5 4 4 13 4 5 5 14 

10 5 5 4 3 17 3 3 4 5 15 5 5 4 14 4 5 4 13 5 4 4 13 4 5 4 13 

11 5 5 5 5 20 5 4 3 3 15 5 5 4 14 5 4 5 14 5 5 5 15 5 5 5 15 

12 5 4 3 5 17 4 4 3 5 16 5 4 5 14 4 4 5 13 5 4 5 14 4 5 4 13 

13 5 5 4 5 19 5 4 3 3 15 5 5 4 14 5 4 5 14 5 5 5 15 5 5 5 15 

14 5 4 5 3 17 3 3 5 3 14 5 5 5 15 5 4 4 13 5 4 5 14 5 5 5 15 

15 5 3 5 5 18 3 3 4 5 15 5 5 4 14 4 5 4 13 5 4 4 13 4 5 4 13 

16 5 5 4 3 17 3 3 4 3 13 5 4 4 13 4 4 5 13 5 5 5 15 4 5 5 14 

17 5 4 4 5 18 5 3 3 3 14 5 4 4 13 5 4 4 13 5 4 5 14 5 5 5 15 

18 4 3 5 5 17 3 4 5 5 17 5 4 4 13 5 5 5 15 5 4 5 14 4 5 5 14 

19 5 5 5 4 19 5 4 3 3 15 5 5 4 14 4 5 4 13 5 4 5 14 4 5 5 14 

20 3 5 5 4 17 4 5 3 3 15 5 4 4 13 4 4 5 13 5 4 4 13 4 5 5 14 



73 
 

 

21 4 5 5 5 19 3 3 4 5 15 5 5 4 14 4 5 4 13 5 4 4 13 4 5 4 13 

22 5 4 5 5 19 5 4 3 3 15 5 5 4 14 5 4 5 14 5 5 5 15 5 5 5 15 

23 5 5 5 3 18 5 4 3 3 15 4 5 5 14 5 4 5 14 5 5 5 15 5 5 5 15 

24 5 5 4 3 17 3 3 4 5 15 5 4 5 14 4 5 4 13 5 4 4 13 4 5 4 13 

25 5 3 4 5 17 3 5 4 5 17 5 4 4 13 4 4 5 13 5 4 4 13 4 5 5 14 

26 5 5 5 3 18 3 5 4 5 17 5 5 4 14 5 4 5 14 5 5 4 14 4 5 5 14 

27 5 3 5 5 18 3 5 3 5 16 5 5 4 14 5 5 5 15 5 5 4 14 4 5 5 14 

28 5 5 3 5 18 5 4 3 3 15 4 5 5 14 5 4 5 14 5 5 5 15 5 5 5 15 

29 5 5 4 3 17 3 3 4 5 15 5 5 4 14 4 5 4 13 5 4 4 13 4 5 4 13 

30 5 4 5 5 19 5 4 3 3 15 5 4 5 14 5 4 5 14 5 5 5 15 5 5 5 15 

31 4 3 5 5 17 3 3 4 5 15 5 5 4 14 4 5 4 13 5 4 4 13 4 5 4 13 

32 5 5 5 5 20 5 4 3 3 15 4 5 5 14 5 4 5 14 5 5 5 15 5 5 5 15 
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Lampiran 4: Hasil Uji Validitas dan Realibilitas 

Uji Validitas 
 

Correlations 

 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 Periklanan 

X1.1 Pearson Correlation 1 ,065 -,372
*
 -,186 ,389 

Sig. (2-tailed)  ,724 ,036 ,307 ,258 

N 32 32 32 32 32 

X1.2 Pearson Correlation ,065 1 -,120 -,457
**
 ,398 

Sig. (2-tailed) ,724  ,513 ,009 ,060 

N 32 32 32 32 32 

X1.3 Pearson Correlation -,372
*
 -,120 1 ,139 ,445

*
 

Sig. (2-tailed) ,036 ,513  ,449 ,011 

N 32 32 32 32 32 

X1.4 Pearson Correlation -,186 -,457
**
 ,139 1 ,450

**
 

Sig. (2-tailed) ,307 ,009 ,449  ,010 

N 32 32 32 32 32 

Periklanan Pearson Correlation ,206 ,336 ,445
*
 ,450

**
 1 

Sig. (2-tailed) ,258 ,060 ,011 ,010  

N 32 32 32 32 32 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

 

Correlations 

 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 

Penjualan 

Pribadi 

X2.1 Pearson Correlation 1 ,230 -,616
**
 -,818

**
 ,881 

Sig. (2-tailed)  ,205 ,000 ,000 ,661 

N 32 32 32 32 32 

X2.2 Pearson Correlation ,230 1 -,248 -,178 ,636 

Sig. (2-tailed) ,205  ,170 ,330 ,000 

N 32 32 32 32 32 

X2.3 Pearson Correlation -,616
**
 -,248 1 ,447

*
 ,379 

Sig. (2-tailed) ,000 ,170  ,010 ,063 

N 32 32 32 32 32 
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X2.4 Pearson Correlation -,818
**
 -,178 ,447

*
 1 ,370 

Sig. (2-tailed) ,000 ,330 ,010  ,037 

N 32 32 32 32 32 

Penjualan Pribadi Pearson Correlation -,081 ,636
**
 ,332 ,370

*
 1 

Sig. (2-tailed) ,661 ,000 ,063 ,037  

N 32 32 32 32 32 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

 

Correlations 

 X3.1 X3.2 X3.3 Sales Promotion 

X3.1 Pearson Correlation 1 -,293 -,457
**
 ,757 

Sig. (2-tailed)  ,104 ,009 ,674 

N 32 32 32 32 

X3.2 Pearson Correlation -,293 1 -,279 ,546
**
 

Sig. (2-tailed) ,104  ,122 ,001 

N 32 32 32 32 

X3.3 Pearson Correlation -,457
**
 -,279 1 ,447

*
 

Sig. (2-tailed) ,009 ,122  ,010 

N 32 32 32 32 

Sales Promotion Pearson Correlation -,077 ,546
**
 ,447

*
 1 

Sig. (2-tailed) ,674 ,001 ,010  

N 32 32 32 32 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

 

Correlations 

 X4.1 X4.2 X4.3 Public Relation 

X4.1 Pearson Correlation 1 -,500
**
 ,438

*
 ,766 

Sig. (2-tailed) ,231 ,004 ,012 ,546 

N 32 32 32 32 

X4.2 Pearson Correlation -,500
**
 1 -,689

**
 ,553 

Sig. (2-tailed) ,004 ,342 ,000 ,402 



76 
 

 

N 32 32 32 32 

X4.3 Pearson Correlation ,438
*
 -,689

**
 1 ,611 

Sig. (2-tailed) ,012 ,000  ,345 

N 32 32 32 32 

Public Relation Pearson Correlation ,766
**
 -,153 ,611

**
 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,402 ,000  

N 32 32 32 32 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

Correlations 

 X5.1 X5.2 X5.3 Direct Marketing 

X5.1 Pearson Correlation ,435 ,432 ,332 ,387 

Sig. (2-tailed) ,036 ,345 ,344 ,434 

N 32 32 32 32 

X5.2 Pearson Correlation ,456 1 ,373
*
 ,828 

Sig. (2-tailed) ,345 ,036 ,036 ,431 

N 32 32 32 32 

X5.3 Pearson Correlation .
a
 ,373

*
 1 ,677 

Sig. (2-tailed) ,556 ,036 ,253 ,532 

N 32 32 32 32 

Direct Marketing Pearson Correlation ,354 ,454 ,548 1 

Sig. (2-tailed) ,445 ,000 ,000  

N 32 32 32 32 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

a. Cannot be computed because at least one of the variables is constant. 

 

 

Correlations 

 Y1.1 Y1.2 Y1.3 Penjualan 

Y1.1 Pearson Correlation 1 ,456 ,465 ,861 

Sig. (2-tailed) ,355 ,456 ,007 ,456 

N 32 32 32 32 

Y1.2 Pearson Correlation ,225 1 ,354 ,456 
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Sig. (2-tailed) ,355 ,325 ,663 ,334 

N 32 32 32 32 

Y1.3 Pearson Correlation ,465
**
 ,345 1 ,850 

Sig. (2-tailed) ,007 ,725 ,355 ,450 

N 32 32 32 32 

Penjualan Pearson Correlation ,861 ,345 ,850 1 

Sig. (2-tailed) ,239 ,224 ,765 ,265 

N 32 32 32 32 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

a. Cannot be computed because at least one of the variables is constant. 

 

Uji Reliabilitas 

X1 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,691 5 

 

X2 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha
a
 N of Items 

,762 5 

 

X3 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,891 4 

 

X4 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 
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,872 4 

 

X5 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,757 4 

Y 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,772 4 
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Lampiran 5: Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 
 

Regresi Linear Berganda 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,830
a
 ,689 ,629 ,512 

a. Predictors: (Constant), Direct Marketing, Sales Promotion, Penjualan 

Pribadi, Periklanan, Public Relation 

 

 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 15,068 5 3,014 11,510 ,000
b
 

Residual 6,807 26 ,262   

Total 21,875 31    

a. Dependent Variable: Penjualan 

b. Predictors: (Constant), Direct Marketing, Sales Promotion, Penjualan Pribadi, Periklanan, Public 

Relation 

 

 
 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1,555 3,646  ,426 ,673 

Periklanan ,024 ,108 ,031 ,221 ,827 

Penjualan Pribadi -,006 ,121 -,007 -,053 ,958 

Sales Promotion ,034 ,206 ,019 ,167 ,869 

Public Relation ,052 ,225 ,039 ,233 ,817 

Direct Marketing ,788 ,174 ,788 4,524 ,000 

a. Dependent Variable: Penjualan 
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r-Tabel 

 

t-Tabel 
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f- Tabel 

 


