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Lampiran 1. Surat Izin Penelitian

KEMENTERIAN PENDIDIKAN, KEBUDAYAAN, RISET, DAN TEKNOLOGI
UNIVERSITAS HASANUDDIN
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS
PROGRAM PASCASARJANA

MAGISTER MANAJEMEN
Jalan Kandea Kampus Unhas Baraya No. 100 Maka Ip. (0411) 325 342 - 334 013 Fax. (0411) 327697
Kode Pos 90153 Email : i askandea@yahoo com
Nomor : 4879/UN4.4.8/PT.01.04/2023 Makassar, 19 Desember 2023
Lamp. -
Perihal : Permohonan Izin Penelitian
Kepada Yth
Pimpinan PT. Makassar Raya Motor
Di-
Tempat

Dengan hormat, disampaikan bahwa dalam rangka penyelesaian tugas akhir (penyusunan Tesis) Mahasiswa
yang tercantum di bawah ini :

Nama : Zulfina Arizky Zulkifly
Nim  :A012222023
Prodi  : Magister Manajemen

Akan mengadakan penelitian guna mendukung penulisan tesis yang berjudul :
"PENGARUH KUALITAS LAYANAN, PROMOSI, DAN HARGA TERHADAP KEPUASAN
PELANGGAN MOBIL DAIHATSU (STUDI KASUS PADA PT. MAKASSAR RAYA MOTOR)"

Sehubungan dengan hal tersebut, di mohon kiranya dapat mengizinkan kepada mahasiswa yang bersangkutan

untuk mengadakan penelitian dan pengambilan data di Kantor PT. Makassar Raya Motor.

Atas perhatian dan kerjasamanya diucapkan terima kasih. A
Ketiga Program St

SN
A |

Dr. H. M. Sobarsyah, SE., M.Si
Nip. 19680629 199403 1 002

Tembusan :
1. Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis (sebagai laporan)
2. Pertinggal
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Lampiran 2. Kuesioner Penelitian

KUESIONER PENELITIAN

PENGARUH KUALITAS LAYANAN, PROMOSI, DAN HARGA TERHADAP
KEPUASAN PELANGGAN MOBIL DAIHATSU (Studi Kasus pada PT.

Makassar Raya Motor)

Kepada Yth.
Pelanggan Mobil Daihatsu PT. Makassar Raya Motor

Saya Zulfina Arizky Zulkifly, Mahasiswi Pascasarjana (S2) Program Studi
Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Hasanuddin Makassar.
Saya sedang mengadakan penelitian dengan judul tesis “Pengaruh Kualitas
Layanan, Promosi, dan Harga terhadap Kepuasan Pelanggan Mobil Daihatsu PT.
MRM”.

Untuk penelitian tersebut, saya mohon bantuan dari Bapak/lbu/Saudara/i
dengan hormat untuk memberikan penilaian melalui kuesioner ini dengan
sebenar-benarnya berdasarkan dengan apa yang Bapak/Ibu/Saudara/i lakukan
dan rasakan terhadap pelayanan PT MRM.

Dengan demikian, atas kerjasama yang diberikan, saya ucapkan banyak

terimakasih.

Hormat saya

Zulfina Arizky Zulkifly
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Petunjuk Pengisian

Pada pertanyaan yang ada di bawah ini, Bapak/Ilbu/Saudara/i dimohon untuk

mengisi pertanyaan-pertanyaan tersebut dengan memberikan tanda centang (V)

pada pilihan jawaban yang tersedia.
IDENTITAS RESPONDEN

1.
2.

Nama Responden :

Jenis Kelamin :

o Laki laki o Perempuan

Usia saat ini (pilih salah satu dibawah ini) :

o < 20 tahun o 20 tahun — 30 tahun
o 31 tahun — 40 tahun o 41 tahun — 50 tahun
o > 50 tahun

Pendidikan terakhir (pilih salah satu dibawah ini) :

o SMA/Sederajat o D3

o S1 o S2

o S3

Pekerjaan saat ini (pilih salah satu dibawah ini) :
o PNS o Pegawai Swasta

o Wiraswasta o TNI/POLRI

o Pelajar/Mahasiswa

Pendapatan per bulan (pilih salah satu dibawah ini) :

o Rp 2.500.000 — Rp 5.000.000

o Rp 5.000.000 — Rp 10.000.000

o Rp 10.000.000 — Rp 20.000.000

o > Rp 20.000.000

Sudah berapa kali melakukan pembelian di PT. Makassar Raya Motor?
o Satu kali

o Dua kali

o Tiga kali/lebih

Petunjuk Pengisian

1.

Berilah tanda ceklist (V) pada jawaban yang menurut Anda paling sesuai
dengan kondisi yang ada pada pilihan jawaban yang tersedia.
Ada lima alternatif jawaban yang disiapkan, dimana kelima alternatif

tersebut dikembangkan atas dasar kategori dalam skala Likert, yaitu:



Sangat Setuju (SS)
Setuju (S)
Netral (N)
Tidak Setuju (TS)

Sangat Tidak Setuju  (STS)
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Jawaban yang saudara berikan tidak satupun dianggap salah dan tetap

dijamin kerahasiaanya.

Ceklist penelitian ini dimanfaatkan untuk kepentingan penulisan tesis dan

bukan untuk kepentingan yang lain.

Terima kasih atas jawaban yang saudara berikan.

Variabel Kualitas Layanan (X1)

No. Pernyataan Alternatif Jawaban
STS| TS N S SS
Bukti Fisik (Tangibles) 1 2 3 4 5
1. | Fasilitas show room dan ruang tunggu
pelayanan tertata dengan rapi dan
nyaman.
2. | Karyawan berpenampilan rapi dan
profesional.
Empati (Empathy) 1 2 3 4 5
1. | Karyawan mengutamakan kepentingan
pelanggan.
2. | Karyawan peduli dan memperlakukan
pelanggan secara penuh perhatian.
Keandalan (Reliability) 1 2 3 4 5
1. | Memberikan pelayanan sesuai dengan
waktu yang dijanjikan.
2. | Dapat memberikan layanan yang sesuai
dengan kebutuhan pelanggan.
Daya Tanggap (Responsiveness) 1 2 3 4 5
1. | Karyawan tanggap merespon setiap
permintaan dan keluhan pelanggan.
2. | Karyawan memberikan pelayanan yang
cepat.
Jaminan (Assurance) 1 2 3 4 5
1. | Karyawan vyang secara konsisten
bersikap sopan.
2. | Merasa aman dan nyaman dalam
bertransaksi.




Variabel Promosi (X2)
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No.

Pernyataan

Alternatif Jawaban

STS

TS

N

S

SS

Periklanan (Advertising)

2

3

4

Produk vyang ditawarkan  memiliki
tampilan iklan yang menarik.

Informasi produk mudah didapatkan
melalui iklan di media sosial.

Promosi Penjualan (Sales Promotion)

PT. MRM menawarkan potongan harga
atau diskon untuk pembelian produk.

Hubungan Masyarakat (Public Relations)

1.

Artikel atau berita tentang produk yang
ditawarkan mendapatkan tanggapan
yang baik dari masyarakat.

Show room produk selalu diadakan
sehingga dapat berkomunikasi dan
bertanya secara langsung.

Variabel Harga (X3)

No.

Pernyataan

Alternatif Jawaban

STS

TS

N

S

SS

Keterjangkauan Harga

2

3

4

Harga produk atau layanan di PT. MRM
terjangkau dengan pendapatan saya.

Harga produk atau layanan di PT. MRM
bervariasi sesuai dengan pilihan produk
atau layanan.

Kesesuaian Harga dengan Kualitas Produk dan

Layanan

1.

Harga produk atau layanan di PT. MRM
sesuai dengan kualitas yang saya
rasakan.

Kesesuaian Harga dengan Manfaat

Harga produk atau layanan di PT. MRM
sesuai dengan manfaat yang saya
rasakan.

Daya Saing Harga

Harga produk atau layanan di PT. MRM
cukup dapat bersaing dengan produk
atau layanan lain.

Harga produk atau layanan di PT. MRM
lebih murah bila dibandingkan dengan
produk atau layanan lain.
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Variabel Kepuasan Pelanggan (Y)

No.

Pernyataan

Alternatif Jawaban

STS

TS N S SS

Kesesuaian Harapan

2 3 4 5

Saya merasa puas karena pelayanan
yang diberikan oleh karyawan
memuaskan.

Saya merasa puas karena nilai dan
manfaat yang diperoleh  setelah
menggunakan produk.

Saya merasa puas karena fasilitas
penunjang yang disediakan memadai.

Minat Berkunjung Kembali

Berminat untuk berkunjung kembali
karena pelayanan yang diberikan oleh
karyawan memuaskan.

Berminat untuk berkunjung kembali
karena nilai dan manfaat yang diperoleh
setelah menggunakan produk.

Berminat untuk berkunjung kembali
karena fasilitas penunjang yang
disediakan memadai.

Kesediaan Merekomendasikan

Menyarankan teman atau kerabat untuk
membeli produk yang ditawarkan karena
pelayanan yang memuaskan.

Menyarankan teman atau kerabat untuk
membeli produk yang ditawarkan karena
nilai dan manfaat setelah menggunakan
sebuah produk jasa.

Menyarankan teman atau kerabat untuk
membeli produk yang ditawarkan karena
fasilitas penunjang yang disediakan
memadai.
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Lampiran 3. Hasil Uji Validitas
Correlations

X1.1 | Totx
X1.1 | X1.2 | X1.3 | X1.4 | X1.5 | X1.6 | X1.7 | X1.8 | X1.9| 0 1
X1.1 Pearson 1| .211| 276 | 588 | .504 | .503 | .571 | .510 | .450 | .354 | .638"
Correlai . o - - o b e e - .

on
Sig. (2- 0,03 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00
tailed) 5 5 0 0 0 0 0 0 0 0
N 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100
X1.2 Pearson .211 1| 551 | .489 | .360 | .461 | .429 | .401 | .504 | .440 | .671"
Corrolati . b e e b e o - o .

on
Sig. 2- 0,03 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00
tailed) 5 0 0 0 0 0 0 0 0 0
N 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100
X1.3 Pearson .276 | .551 1| .449 | 490 | 525 | 523 | .424 | 526 | .281 | .690"
Correlati o - o e 2 o - o o .

on
Sig. (- 0,00 | 0,00 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00
tailed) 5 0 0 0 0 0 0 0 5 0
N 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100
X1.4 Pearson .588 | .489 | .449 1| 563 | .619 | .613 | .691 | .604 | .586 | .829"
Corrolati It o o o o o o - - .

on
Sig. (- 0,00 | 0,00 | 0,00 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00
tailed) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
N 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100
X1.5 Pearson .504 | .360 | .490 | .563 1| .746 | 788 | .441 | .498 | .440 | 777
Correlati - e e o o = o = = .

on
Sig. 2- 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00
tailed) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
N 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100
X1.6 Pearson .503 | .461 | .525 | .619 | .746 1| .683| .475 | .464 | .387 | .782"
Correlati ot - 2 e o o 2 - L .

on
Sig. 2- 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00
tailed) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
N 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100
X1.7 Pearson .571 | .429 | 523 | .613 | .788 | .683 1| 507 | .568 | .522 | .827"
Correlati - ot ot o = o L = o .

on
Sig. (- 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00
tailed) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
N 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100
X1.8 Pearson .510 | .401 | .424 | .691 | .441 | .475 | .507 1| .665| .523 | .758
Correlati ot - - - - 2 L 2 o .

on
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Sig. (2- 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 0,00 | 0,00 | 0,00
tailed) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
X1.9 Pearson 450 | 504 | 526 | .604 | .498 | .464 | .568 | .665 1| .602 | .790
Correlati o o e x e e e e - .
on
Sig. (2- 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 0,00 | 0,00
tailed) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
N 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 100
X1.1 Pearson 354 | 440 | .281 | .586 | .440 | .387 | .522 | .523 | .602 1| .690
0 Correlati o e b e e i - e - f
on
Sig. (2- 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 0,00
tailed) 0 0 5 0 0 0 0 0 0 0
N 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 100
TotX Pearson 638 | .671 | .690 | .829 | .777 | .782 | .827 | .758 | .790 | .690 1
1 Correlati e b e e . - i e e e
on
Sig. (2- 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00
tailed) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
N 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 100
*, 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 | X2.5 | TotX2
X2.1 Pearson 110,052 | .375" | 0,041 | .491™ | .381"
Correlation
Sig. (2- 0,605 | 0,000 | 0,687 | 0,000 | 0,000
tailed)
N 100 100 100 100 100 100
X2.2  Pearson 0,052 1 - | .255" - | .619™
Correlation 0,043 0,036
Sig. (2- 0,605 0,669 | 0,011 | 0,726 | 0,000
tailed)
N 100 100 100 100 100 100
X2.3  Pearson .375" - 1| .423" | .782" | 514"
Correlation 0,043
Sig. (2- 0,000 | 0,669 0,000 | 0,000 | 0,000
tailed)
N 100 100 100 100 100 100
X2.4  Pearson 0,041 | .255" | 423" 1| .551" | .784"
Correlation
Sig. (2- 0,687 | 0,011 | 0,000 0,000 | 0,000
tailed)
N 100 100 100 100 100 100




X2.5 Pearson 491" - | .782" | .551" 1| .668"
Correlation 0,036
Sig. (2- 0,000 | 0,726 | 0,000 | 0,000 0,000
tailed)
N 100 100 100 100 100 100
TotX2 Pearson .381" | .619" | .514™ | .784™ | .668™ 1
Correlation
Sig. (2- 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
tailed)
N 100 100 100 100 100 100
**_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 X3.4 X3.5 X3.6 | TOTX3
X3.1 Pearson 1] .294" | .341" | .236" | .263" - 531"
Correlation 0,009
Sig. (2- 0,003 | 0,001 | 0,018 | 0,008 | 0,930 0,000
tailed)
N 100 100 100 100 100 100 100
X3.2 Pearson .294™ 1] .321" | .408" | .513" - .693"
Correlation 0,074
Sig. (2- 0,003 0,001 | 0,000 | 0,000 | 0,465 0,000
tailed)
N 100 100 100 100 100 100 100
X3.3 Pearson 3417 | 321" 1| .589" | .565" - 751"
Correlation 0,127
Sig. (2- 0,001 | 0,001 0,000 | 0,000 | 0,206 0,000
tailed)
N 100 100 100 100 100 100 100
X3.4 Pearson .236" | .408™ | .589" 1| .685" - .768"
Correlation 0,188
Sig. (2- 0,018 | 0,000 | 0,000 0,000 | 0,061 0,000
tailed)
N 100 100 100 100 100 100 100
X3.5 Pearson .263™ | .513™ | .565™ | .685" 1 - .809"
Correlation 0,171
Sig. (2- 0,008 | 0,000 | 0,000 | 0,000 0,089 0,000
tailed)
N 100 100 100 100 100 100 100
X3.6 Pearson 0,309 | 0,474 | 0,127 | 0,188 | 0,171 1 0,386
Correlation
Sig. (2- 0,930 | 0,465 | 0,206 | 0,061 | 0,089 0,001
tailed)
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N 100 100 100 100 100 100 100
TOTX3 Pearson 531" | .693" | .751" | .768" | .809" | 0,386 1
Correlation
Sig. (2- 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,001
tailed)
N 100 100 100 100 100 100 100
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Y.l Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y.7 Y.8 Y.9 TotY
Y.l Pearson 1| .305" | .808" | .214" | .283" | .421" 0,05 0,16 0,09 | .704
Correlatio : : * * 8 0 4 *
n
Sig. (2- 0,00 | 0,00 0,03| 0,00| 0,00| 056 | 0,112| 0,35| 0,00
tailed) 2 0 2 4 0 7 1 1 0
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Y.2  Pearson .305" 1| .294" | 272" | 0,17 | .414" | 507" | 0,09 -| .616"
Correlatio * * * 4 * * 4| 0,06 *
n 2
Sig. (2- 0,00 0,00 | 0,00| 0,08| 0,00| 0,00| 0,35| 0,54| 0,00
tailed) 2 3 6 3 0 0 4 2 0
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Y.3 Pearson .808" | .294" 1| 0,16 | 0,11 | .284"| 0,09| 0,11 | 0,16 | .645
Correlatio . - 4 9 * 2 8 5 *
n
Sig. (2- 0,00 | 0,00 0,0| 0,24| 0,00| 0,36 | 0,24 | 0,10 0,00
tailed) 0 3 3 0 4 4 2 1 0
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Y.4  Pearson 214 | 272" | 0,16 1| 0,14 | .236"| 0,18 | 0,05 - | .428"
Correlatio - 4 0 3 7| 0,14 *
n 3
Sig. (2- 0,03 | 0,00 | 0,10 0,6 | 0,01 | 0,06 | 0,57| 0,15| 0,00
tailed) 2 6 3 6 8 8 1 6 0
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Y.5 Pearson 283" | 0,17 | 0,11 | 0,14 1| 0,12 | .201"| 0,18 | 0,02 | 477"
Correlatio . 4 9 0 7 3 8 *
n
Sig. (2- 0,00 | 0,08| 0,24 | 0,16 0,21 | 0,04| 0,06 | 0,78 | 0,00
tailed) 4 3 0 6 0 5 8 4 0
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Y.6  Pearson 4217 | 414" | 284" | 236" | 0,12 1| .365"| 0,03 -| .568"
Correlatio N N N 7 * 41 0,13 *
n 2
Sig. (2- 0,00 | 0,00 0,00 0,01| 0,21 0,00 | 0,73| 0,19 | 0,00
tailed) 0 0 4 8 0 0 4 2 0
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Y.7  Pearson 0,05 | .507°| 0,09 | 0,18 | .201" | .365" 1| 0,11 | 0,00 | .536"
Correlatio 8 ) 2 3 : 6 7 *
n
Sig. (2- 0,56 | 0,00 0,36 | 0,06 0,04| 0,00 0,25 | 0,94 | 0,00
tailed) 7 0 4 8 5 0 2 3 0
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100
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0,00
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0,00

100
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**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).



Lampiran 4. Hasil Uji Reliabilitas
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Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of ltems

0,909

10

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of ltems

0,741

5

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of ltems

0,777

6

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

0,770

9
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Lampiran 5. Hasil Uji Asumsi Klasik

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

Residual
N 100
Normal Parameters?? Mean .0000000
Std. Deviation 2.70633543
Most Extreme Differences Absolute .053
Positive .043
Negative -.053
Test Statistic .053
Asymp. Sig. (2-tailed) .200¢¢

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan
1.0

08

08

04

Expected Cum Prob

02

00 02 04 06 08 10

Observed Cum Prob



Frequency

Regression Studentized Residual

o

Histogram

Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan
|

Mean = -1.08E-15
Stel. Dev. = 0.985
M=100

-1 0 1 2 3

Regression Standardized Residual

Scatterplot

Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan
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K] K 4 2

Regression Standardized Predicted Value
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Lampiran 6. Hasil Uji Regresi

ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 685.009 3 228.336 30.231 .000°
Residual 725.101 96 7.553
Total 1410.110 99

a. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan

b. Predictors: (Constant), Harga, Kualitas Layanan, Promosi

Coefficients®

Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Std.
Model B Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 6.781 2.488 2.725 .008
Kualitas Layanan .306 147 284  2.259 .002 .807 1.239
Promosi .560 121 420  4.622 .000 .649 1.541
Harga .265 .089 257 2972 .004 714 1.401

a. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan

Model Summary®
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate Durbin-Watson
1 .697° .486 470 2.74830 1.977

a. Predictors: (Constant), Harga, Kualitas Layanan, Promosi

b. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan



DISTRIBUSI NILAI rypa SIGNIFIKANSI 5% dan 1%

N | TheLevelof Significance | N | The Level of Significance
5% 1% 5% 1%
3 0.997 0.999 38 0320 0413
4 0.950 0.990 39 0316 0.408
5 0.878 0.959 a0 0312 0.403
6 0811 0917 a1 0.308 0398
7 0.754 0.874 a2 0.304 0393
8 0.707 0.834 43 0.301 0389
9 0.666 0.798 44 0.297 0.384
10 0.632 0.765 45 0.294 0.380
I 0.602 0.735 4 0.291 0376
12 0576 0.708 47 0.288 0372
13 0553 0.684 43 0.284 0.368
14 0532 0.661 49 0.281 0364
15 0514 0.641 50 0279 0361
16 0.497 0.623 55 0.266 0.345
17 0.482 0.606 60 0.254 0330
18 0.468 0590 63 0.244 0317
19 0.456 0575 70 0.235 0.206
20 0.444 0.561 75 0227 029
21 0.433 0549 80 0.220 0286
2 0.432 0537 85 0213 0278
3 0.413 0526 90 0.207 0267
24 0.404 0515 95 0.202 0.263
2 0.396 0505 100 0.195 0256
2% 0388 0.496 125 0.176 0230
7 0381 0.487 150 0.159 0210
28 0374 0.478 175 0.148 0.194
29 0367 0.470 200 0.138 0.181
30 0361 0.463 300 0.113 0.148
3 0355 0.456 400 0.098 0.128
12 0.349 0.449 500 0.088 0.115
3 0.344 0.442 600 0.080 0.105
34 0339 0.436 700 0.074 0.097
35 0.334 0.430 800 0.070 0.091
3 0329 0.424 900 0.065 0.086
37 0325 0418 1000 0.062 0.081

143



144

Lampiran 7. Dokumentasi

Kantor Pusat PT. Makassar Raya Motor
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Ruang Tungqu PT. Makassar Raya Motor

P Vigy 2
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